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NOTA DE EDICION

Este curso ha sido desarrollado por el Laboratorio Nacional de Calidad del Software de
INTECO. Esta primera version ha sido editada en Junio del 2009.

Copyright © 2009 Instituto Nacional de Tecnologias de la comunicacion (INTECO)

El presente documento esta bajo la licencia Creative Commons Reconocimiento-No comercial-Compartir Igual version
2.5 Espafia.

Usted es libre de:

- copiar, distribuir y comunicar publicamente la obra

- hacer obras derivadas

Bajo las condiciones siguientes:

- Reconocimiento. Debe reconocer los créditos de la obra de la manera especificada por el autor o el licenciador
(pero no de una manera que sugiera que tiene su apoyo o apoyan el uso que hace de su obra).

- No comercial. No puede utilizar esta obra para fines comerciales.

- Compartir bajo la misma licencia. Si altera o transforma esta obra, o genera una obra derivada, so6lo puede
distribuir la obra generada bajo una licencia idéntica a ésta.

Al reutilizar o distribuir la obra, tiene que dejar bien claro los términos de la licencia de esta obra.

Alguna de estas condiciones puede no aplicarse si se obtiene el permiso del titular de los derechos de autor

Nada en esta licencia menoscaba o restringe los derechos morales del autor.

Esto es wun resumen legible por humanos del texto legal (la licencia completa) disponible en
http://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/2.5/es/

El presente documento cumple con las condiciones de accesibilidad del formato PDF (Portable Document Format).

Se trata de un documento estructurado y etiquetado, provisto de alternativas a todo elemento no textual, marcado de
idioma y orden de lectura adecuado.

Para ampliar informacion sobre la construccién de documentos PDF accesibles puede consultar la guia disponible en la
seccion Accesibilidad > Formacién > Manuales y Guias de la pagina http://www.inteco.es.
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AVISO LEGAL

e CMMI® es una marca registrada en la Oficina de Marcas y Patentes de EEUU por la

Universidad Carnegie Mellon

e Las distintas normas 1SO mencionadas han sido desarrolladas por la International

Organization for Standardization

e PMBOK® es una marca registrada por el Project Management Institute, Inc.

Todas las demas marcas registradas que se mencionan, usan o citan en el presente curso

son propiedad de los respectivos titulares.

INTECO cita estas marcas porque se consideran referentes en los temas que se tratan,
buscando Unicamente fines puramente divulgativos. En ningiin momento INTECO busca con
su mencion el uso interesado de estas marcas hi manifestar cualquier participacion y/o

autoria de las mismas.

Nada de lo contenido en este documento debe ser entendido como concesion, por
implicacion o de otra forma, y cualquier licencia o derecho para las Marcas Registradas

deben tener una autorizacion escrita de los terceros propietarios de la marca.

Por otro lado, INTECO renuncia expresamente a asumir cualquier responsabilidad
relacionada con la publicacién de las Marcas Registradas en este documento en cuanto al
uso de ninguna en particular y se eximen de la responsabilidad de la utilizaciéon de dichas

Marcas por terceros.

El caracter de todos los cursos editados por INTECO es Unicamente formativo, buscando en
todo momento facilitar a los lectores la comprensién, adaptacion y divulgaciéon de las
disciplinas, metodologias, estdndares y normas presentes en el ambito de la calidad del

software.
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Escenario de apertura

La empresa COMPASS S.A. va a iniciar un proyecto de desarrollo de un portal web para
una entidad bancaria y su jefe de proyecto esta pensando contratar el disefio grafico del

portal a otra empresa externa.
Si, voy a aplicar el proceso de 1

gestion de adquisiciones
implantado en COMPASS

He pensado contratar
el disefio grafico del portal
auna empresa especializads

il

4
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Me parece una buena idea.
Antes de tomar esa decision
necesitamos un analisis de
las alternativas posibles.

Figura 1. Escenario de apertura
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Introduccidn

Para proporcionar una introduccién a la gestion de adquisiciones se van a tratar los

siguientes temas:
e Contexto e importancia de la gestion de adquisiciones

e Conceptos

Contexto e importancia de la gesti6on de adquisiciones

Cada vez mas, las organizaciones adoptan la estrategia de adquirir productos y servicios
que cubran sus necesidades a proveedores externos en lugar de desarrollar éstos
internamente. El objetivo de esta estrategia es mejorar la eficiencia operativa de la
organizacidn aprovechando la capacidad de los proveedores de entregar soluciones de

mejor calidad, mas rapido, a menor coste y con la tecnologia mas adecuada.

Este enfoque es ampliamente utilizado por las administraciones publicas. Por ello, este

curso resultara de bastante interés en este sector.

La problemética de la adquisicién reside en que la organizacion que adquiere los
productos y servicios es quien tiene la responsabilidad final de satisfacer las necesidades
de sus usuarios, mientras que es el proveedor quien va a ejecutar las tareas necesarias

para desarrollar y proporcionar la solucién.

Segun algunos estudios, entre los grandes proyectos de adquisicién de Tl (tecnologias de la
informacion), el 25% fracasa en los dos primeros afios y el 50% fracasa en los cinco

primeros afios. Como factores que contribuyen a este fracaso, destacan:
e Mala gestion
e Incapacidad de articular las necesidades del cliente
e Mala definicion de requisitos
e Seleccion de proveedores inadecuada
e Procesos de contratacion inadecuados

e Procedimientos de seleccion de tecnologias insuficientes

Curso de Introduccién a la Gestién de Adquisiciones 6
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e Cambios de requisitos incontrolados

La responsabilidad es compartida entre el adquiridor y los proveedores. La mayoria de los
fallos en los proyectos se podrian evitar si el adquiridor supiera como gestionar
adecuadamente la adquisicion con sus proveedores. Un aspecto muy importante para el

éxito de la relacion entre adquiridor y proveedor es la comunicacion.

Muchas veces, el adquiridor se desentiende del proyecto una vez que lo contrata a un
proveedor y, después, se da cuenta demasiado tarde de que el proyecto va retrasado, la

tecnologia elegida no es viable, etc., en definitiva, el proyecto ha fracasado.

El adquiridor es el responsable del proyecto: es quien mantiene una relacion con los
usuarios finales para comprender sus necesidades, realiza la gestion de todo el proyecto y
es responsable de entregar la solucién a los usuarios. Ademas, para realizar esta entrega al
usuario de la solucién deseada, el adquiridor es responsable de elegir a los proveedores que

la van a desarrollar y proporcionar de manera que cumpla las necesidades del cliente.

Conceptos

Vamos a exponer a continuacion algunos conceptos clave para entender los procesos de la

gestion de adquisiciones:
Plan de gestion de adquisiciones

Describe cdmo serdn gestionados los procesos de adquisicion, desde el desarrollo de la

documentacion de adquisicidn hasta el cierre del contrato.
Documentacion de la adquisicién

Los documentos de la adquisicibn se usan para pedir propuestas de los potenciales

proveedores.

Los nombres mas comunes de los distintos tipos de documentos de la adquisicién son:
invitacion a licitacion, solicitud de propuesta, solicitud de presupuesto, aviso de oferta,

invitacion a la negociacién y respuesta inicial del contratista.

e Los términos licitacion, oferta o presupuesto generalmente se usan cuando la

decision de seleccion del proveedor se basa en el precio.

Curso de Introduccién a la Gestién de Adquisiciones 7
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e El término propuesta se usa generalmente cuando son mas importantes otras

consideraciones como habilidades o enfoques técnicos.
Propuesta

Documento preparado por el proveedor que describe su capacidad y disposicion para
suministrar los productos, servicios o resultados solicitados descritos en la documentacion

de la adquisicion.
Contrato

Es un acuerdo vinculante entre un adquiridor (comprador) y un proveedor (vendedor) en
virtud del cual el proveedor se obliga a proveer los productos, servicios o resultados

especificados, y el adquiridor se obliga a proporcionar dinero u otra contraprestacion valida.

Un contrato es un vinculo legal sujeto a resolucién en los juzgados.

e Es responsabilidad del equipo de direccidn del proyecto ayudar a adaptar el contrato

a las necesidades especificas del proyecto.

e La mayoria de las organizaciones cuentan con politicas y procedimientos
documentados que definen especificamente quién puede firmar y administrar dichos

acuerdos en nombre de la organizacion.
Declaracion del trabajo del contrato

Describe el producto o servicio a adquirir con suficiente detalle como para permitir que los

potenciales proveedores determinen si podran suministrar el producto o servicio.

La informacion contenida en la declaracién del trabajo del contrato puede incluir: las
especificaciones, la cantidad deseada, los niveles de calidad, los datos de rendimiento, el

lugar de trabajo y otros requisitos.
Alcance del proyecto

Describe los limites, requisitos, restricciones y suposiciones del proyecto relacionados con el

alcance del proyecto.

e Proporciona informacién importante sobre las necesidades y estrategias del

proyecto.

Curso de Introduccién a la Gestién de Adquisiciones 8
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e Proporciona la lista de productos entregables y criterios de aceptacion para el

proyecto y sus productos, servicios y resultados.
Estructura de desglose del trabajo

Proporciona la relacion entre todos los componentes del proyecto y los productos

entregables del proyecto.
Plan de gestion del contrato

Para adquisiciones significativas, se prepara un plan para administrar el contrato basandose

en los temas especificos determinados por el adquiridor dentro del contrato.

Curso de Introduccién a la Gestién de Adquisiciones 9
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Procesos de la gestidn de adquisiciones

A continuacion se van a describir, de forma general, los principales procesos que intervienen

en la gestién de las adquisiciones de un proyecto:

rd Ty
,| PLANIFICAR LAS COMPRAS Y
ADQUISICIONES
. PLANIFICAR LA
> CONTRATACION
| sOLICITAR RESPUESTAS DE
GESTION DE LAS | S EE LR !
ADQUISICIONES s X D
. SELECCION DE
- PROVEEDORES
[ ADMINISTRACIONDEL |
> CONTRATO
>l  CIERRE DEL CONTRATO

Figura 2. Procesos de la gestion de adquisiciones

En cursos mas avanzados se tratardn en mayor profundidad los distintos procesos

relacionados con la gestion de adquisiciones.

Planificar las compras y adquisiciones

Es el proceso de identificar qué necesidades del proyecto se pueden alcanzar mejor a través
de la adquisicion de productos y servicios fuera de la organizacion, y cudndo y coémo

hacerlo.

Curso de Introduccién a la Gestién de Adquisiciones 10
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SALIDAS

KF’Iaﬂ de \

adquisiciones

- Declaracion del
trabajo del contrato
- Toma de
decisiones

- Cambios

Qolmltadus _/

Figura 3. Proceso de planificacion de compras y adquisiciones

/

Necesitamos dotar al portal de
ciertos graficos pero no tenemos
un perfil adecuado para realizarlo

no solemos requerir un perfil de
disefiador grafico asi que contratar a
una persona de este perfil no resultaria
rentable a la empresa

Vamos a contratar el
desarrollo de los grafico
auna empresa especializada

Figura 4. Decision de elaboracién propia o compra

Planificar la contratacion

Consiste en preparar los documentos necesarios para soportar las respuestas de los

proveedores a los requerimientos de adquisiciones y seleccionar los proveedores con las

mejores propuestas.

Curso de Introduccién a la Gestién de Adquisiciones
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e N
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PLANIFICAR LA - Documentacion

de adquisiciones

CONTRATACION _ Criterios de

evaluacion
;\ / -Actualizaciones

N

Figura 5. Proceso de planificacion de la contratacion

7

/ —
sComo va el proceso de
adquisicion para el portal web?

A

¥a he preparado una propuesta con
el detalle del trabajo a realizar por
el proveedor y he solicitado ademas
una muestra de algin disefio realizado

Figura 6. Elaboracion de propuesta

Solicitar respuestas de proveedores

Este proceso obtiene respuestas, tales como ofertas y propuestas, de potenciales

proveedores acerca de la forma en que puede cumplirse con los requisitos del proyecto. La

mayor parte del esfuerzo de este proceso recae en los potenciales proveedores,

normalmente sin un coste directo para el proyecto ni para el adquiridor.

Curso de Introduccién a la Gestién de Adquisiciones
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ENTRADAS SALIDAS
4 ) e ~ 4 I
-Lista d
Plan de SOLICITAR oroveedores
adquisiciones 5 RESPUESTAS - Paquete
;letmug’lerjt{:lQI'Dﬂ DE documentacion de
£ la adquisicion PROVEEDORES Iapadquisiciﬁn
- Fropuestas

\ J N J _ )

Figura 7. Proceso de solicitud de respuestas de proveedores

oy a enviar la propuesta a los
principales proveedores de disefo
grafico que he encontrado

Figura 8. Recepcion de ofertas

Seleccién de proveedores

Este proceso implica la recepcion de ofertas o propuestas y la aplicaciéon de los criterios de

evaluacion para seleccionar un proveedor.

Curso de Introduccién a la Gestién de Adquisiciones 13
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Figura 9. Proceso de seleccion de proveedores

E= el que ofrece una mejor relacion
calidad-precio. Los graficos de
muestra que han aportado en la
oferta son muy buenos

¥a he seleccionado un proveedor para
el diseno grafico del portal. La empresa
es GRAPHMANIA

£Queé criterios has seguido para
seleccionar esta empresa?

Figura 10. Seleccion del proveedor

Administracién del contrato

Proceso de asegurar que el desempefio del proveedor estd acorde con los requisitos del

contrato. En proyectos con multiples proveedores de productos y servicios, un aspecto clave

Curso de Introduccién a la Gestién de Adquisiciones 14
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de la administracion del contrato es la administracién de las interfaces entre los diferentes

proveedores.
ENTRADAS SALIDAS
é Proveedores ) 4 N g Y
seleccionados - Documentacion
- Contratos , de contratos
-Plan de ADMINISTRACION -Acciones
contratacion DEL CONTRATO correctivas
- Reportes de recomendadas
desempefio -ﬂctual@zaciones
- Cambios '\ J —C_ambms
\Eulicitadns J solicitados /

Figura 11. Proceso de administracion del contrato

Vamos a mantener reuniones quincenales

para revisar el estado de los entregables

“h-...____y_r_f.l_{:implimiento de los hitos del contrato

De acuerdo, por parte de GRAPHMANIA
prepararemos un informe de estado

ra cada reunion

Figura 12. Gestion del contrato
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Cierre del contrato

Este proceso implica la verificacién de si el trabajo se complet6 de forma satisfactoria y
correcta. También implica actividades administrativas como la actualizacién de los registros

para reflejar los resultados finales y el archivo de la informacién para uso futuro.

ENTRADAS SALIDAS
/" Plan de ) s ™~ 4 N\

adquisiciones

-Plan de

contratacion CIERRE DEL Contratos
- Documentacion =

de contratos CONTRATO cerrados

- Procedimientos

de cierre de \_ J
\_contratos J \ j

Figura 13. Proceso de cierre del contrato

los requisitos establecidos vy, por tanto, gracias por el trabajo realizado.

mtregables proporcionados cumplen 5i, el contrato queda cerrado. Muchas
\-.._______E:a_rlid_o aceptados

Entonces podemos dar por finalizado el contrato

T — .6

Figura 14. Cierre del contrato
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CMMI-ACQ®: Modelo de mejora de procesos para la
gestion de adquisiciones

Vamos a realizar una introduccion al modelo de mejora de procesos para la gestion de
adquisiciones CMMI-ACQ®. Este modelo proporciona un conjunto de buenas practicas para

la adquisicion de productos y servicios.

Se tratardn los siguientes apartados:
e Introduccion
e Representaciones: escalonada vs. continua
e Areas de proceso

e Evaluacion de la mejora: SCAMPI

Introduccién

Capability Maturity Model Integration (CMMI®) es un modelo para la mejora de procesos que
proporciona a las organizaciones los elementos esenciales para desarrollar procesos

eficaces.

Se puede utilizar CMMI® en las actividades de mejora de procesos como:
e Coleccion de buenas practicas.
e Marco para organizar y priorizar las actividades.

e Soporte para coordinar actividades multidisciplinares para construir adecuadamente

un producto.

e Medio para alinear los objetivos de la mejora de procesos con los objetivos de

negocio de la organizacion.

Los componentes de CMMI® estan organizados en agrupaciones llamadas constelaciones,

cada una de ellas orientada a un area de interés:
e CMMI® for Development (CMMI-DEV).

e CMMI® for Services (CMMI-SVC).

Curso de Introduccién a la Gestién de Adquisiciones 17



Instituto Nacional

i g?%”;g EE Imusl'?mmmo | nTe CO de Tecnologias
¥ COMERCIO l I ‘ " I I IZ ( I de la Comunicacién

e  CMMI® for Acquisition (CMMI-ACQ).

CMMI-SVC

Proporciona guias para
aquellos que proveen
servicios dentrodela
arganizaciony a clientes
externaos

CMMI-DEV

Proporciona guias para
medir, zontrolary gestionar
los procesos dedesamaollo

proceso
usadas
en todos

CMMI-ACC

Proporciona una guia para
habilitar una gestion en
adquisiciones informada vy
decisiva

Figura 15. Constelaciones de CMMI®
Cada una de estas constelaciones se compone de los siguientes elementos:
e Modelo.
e Materiales de formacion.

e Método de evaluacion.

En este curso, vamos a centrarnos en la constelacion de CMMI® para la gestion de

adquisiciones.

Todas las practicas de CMMI-ACQ® se centran en las actividades del adquiridor. Estas
actividades incluyen la seleccion de proveedores, desarrollo y formalizacion de contratos

con los proveedores y gestidn de la adquisicion de productos y servicios.

Representaciones: escalonada vs. continua

CMMI® permite abordar la mejora de procesos utilizando dos representaciones distintas:

escalonada o continua.

Curso de Introduccién a la Gestién de Adquisiciones 18
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e La representacion continua permite a una organizacion seleccionar un area de
proceso (o un grupo de areas de proceso) y mejorar los procesos relacionados con
ella. Esta representacion utiliza niveles de capacidad para determinar la mejora
relativa a un area de proceso de forma individual.

Capacidad

0 12 3 45

PA PA PA Gestion Proceso

QPF, QPD, OT,
QPR QID

h 4

"l

F
Gestion Proyecto ( Soporte
PP, PMC, IPM, RSKM, Ji ‘;L CM, PRPOA, MA,

QPM CAR.DAR

r Y ¥ r Y
Adquisicién
AM, ARD, ATM, SVAL,
AVER, SSAD

Figura 16. Representacion continua

e La representacion escalonada utiliza conjuntos predefinidos de areas de proceso
para definir un camino para la mejora en una organizacion. Este camino hacia la
mejora se determina por niveles de madurez. Cada nivel de madurez proporciona un
conjunto de areas de proceso que determinan cual es el comportamiento por parte
de la organizacion.

¢ Nivel 1: Proceso impredecible, poco controlado.

e Nivel 2: Proceso definido caracterizado para proyectos y frecuentemente

reactivo.

¢ Nivel 3: Proceso definido para la organizacion y proactivo.

Curso de Introduccién a la Gestién de Adquisiciones 19
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¢ Nivel 4: El proceso se controla cuantitativamente.

¢ Nivel 5: Foco en la mejora continua.

Optimizado (ML5)

Innovacion y Despliegue en la Organizacion (O10)
Analisis y Resolucion de Causas [CAR)

Gestionado Cuantitativamente (ML4)

Gestion Cuantitativa de Proyectos [QFM)

{ Rendimiento de los Procesos de la Organizacion (OPP)

Definido (ML3)

-
Verificacion de la Adqumlcmn [AVER) Validacion de |a Adquisicion (AVAL)
Analisis y Resolucidn de Decisiones [DAR) Gestian de Riesgos [RSKM)
Gestion Técnica de la Adquisicion (ATM) Gestion Integrada de Proyecto (IPM)
Enfoqueen los Procesos de la Organizacion (OPF) Formacion Organizativa (OT)
Definicion de los Procesos de la Organizacion [OPD)

Gestionado (ML2)

Gestion de Requisitos (REQM) Planificacion de Proyecto [PP)
Seguimiento y Control de Proyecto (PMC) Medicidn y Analisis (MA)
Aseguramiento de la Calidad (FPQA Gestion de Configuracion [CM)
Desarrollo de Requisitos de la Adquisicion (ARD) Gestion de Acuerdos [AM)

Solicitud v Desarrollo de Acuerdos con Proveedores (3SAD)

Figura 17. Representacion escalonada

El contenido del modelo es el mismo en ambas representaciones, como puede observarse
en las figuras anteriores. Cada representacion tiene sus ventajas, por eso, algunas
organizaciones utilizan una u otra segun las necesidades particulares de sus programas de

mejora en cada momento.

Vamos a resumir las principales ventajas e inconvenientes de cada representacion para
ayudar a decidir cual es la que mas se adapta a los objetivos y al momento concreto de una
organizacion.

Tabla 1.Representacion escalonada vs. continua

Representacion escalonada Representacion continua

) o _ Permite flexibilidad para seleccionar el orden
Permite a las organizaciones seguir un ) )
) ) _ para la mejora que mejor se adapte a los
camino progresivo para la mejora de o _ L
objetivos de negocio de la organizacion y

Curso de Introduccién a la Gestién de Adquisiciones 20
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proporcionan a una organizacidn una
capacidad especifica determinada por cada

nivel de madurez.

procesos, ya predefinido y probado. mitigue las éareas de riesgo de la
organizacion.

Se centra en conjuntos de procesos que ) o
Proporciona mayor visibilidad de la

capacidad alcanzada en cada area de
proceso individual.

Resume los resultados de la mejora de
procesos de forma sencilla: un ndmero

correspondiente a un nivel de madurez.

Permite realizar mejoras en distintos

procesos a distintos niveles.

Tiene un historial de uso relativamente
amplio que incluye casos de estudio y datos

gue demuestran el retorno de inversion.

Refleja un nuevo enfoque que aun no tiene

datos para demostrar su retorno de

inversion.

Areas de proceso

Un area de proceso es un conjunto de préacticas relacionadas con un area que, cuando se

implementan de forma conjunta, ayudan a cumplir un conjunto de objetivos considerados

importantes para alcanzar una mejora en esa area.

CMMI-ACQ® tiene 22 areas de proceso que vamos a describir a continuacion.

Antes, vamos a ver cual es la estructura que establece el modelo para las areas de proceso:
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Niveles de madurez

h 4

[ Area de Proceso 1 ] [Area de Proceso 2 ] [ Areade Proceson ]

Meta - . Meta
especifica /= 7010 " genérica

Practicas Componentes Practicas
especificas esperados genéricas

Figura 18. Estructura de un area de proceso

Una meta es un enunciado del resultado a alcanzar a través de la implementacién efectiva
de un grupo de practicas. Hay metas genéricas y metas especificas. Son componentes
requeridos porque describen lo que la organizacién debe cumplir para satisfacer un area de

proceso.

e Metas especificas (SG): aplican a una Unica area de proceso y describen qué debe

implementarse para satisfacer el propésito de un area de proceso.

e Metas genéricas (GG): aplican a todas las areas de proceso. Alcanzar cada una de
estas metas en cada area de proceso determina si la implementacion e

institucionalizacion de cada &rea de proceso es efectiva, repetible y duradera.

Las practicas son componentes esperados que describen lo que una organizacion puede

implementar para cumplir un componente requerido (meta).

e Practicas especificas (SP): actividades que se consideran importantes para

conseguir la meta especifica a la que estan asociadas. La ejecucion de estas

Curso de Introduccién a la Gestién de Adquisiciones 22
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actividades resultard en el cumplimiento de las metas especificas de un area de

proceso.

e Practicas genéricas (GP): aplican a cada &rea de proceso y proporcionan

caracteristicas de institucionalizacion.

Para considerar que una meta se ha cumplido, sus practicas asociadas u otras practicas
alternativas aceptables, deben estar presentes en los procesos planificados e

implementados en la organizacion.

Las 22 areas de proceso de CMMI-ACQ® podemos clasificarlas atendiendo al nivel de
madurez y a la categoria a la que pertenecen. CMMI-ACQ® establece cuatro categorias:

Gestion de proyecto, Gestion de procesos, Adquisicion y Soporte.

Tabla 2.Clasificacion de areas de proceso

Gestion de procesos  Gestidn de proyecto  Adquisicion Soporte

Innovacion y Analisis y
Nivel 5 | Despliegue en la Resolucion  de

Organizacién (OID) Causas (CAR)

Rendimiento de los | Gestion Cuantitativa de
Nivel 4 | Procesos de la | Proyectos (QPM)
Organizacion (OPP)

Enfoque en los | Gestibn de Riesgos | Gestion Técnica de

Procesos de la | (RSKM) la Adquisicion

Organizacion (OPF) Gestion Integrada de (ATM) Andlisis y
Nivel 3 Definicion de los | Proyecto (IPM) Verificacion de la | Resolucién de
ive

Procesos de la Adquisicion (AVER) | Decisiones

Organizacién (OPD) validacion de la (DAR)

Formacion Adquisicion (AVAL)

Organizativa (OT)
Nivel 2 Planificacion de | Solicitud Y | Aseguramiento
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Proyecto (PP) Desarrollo de [ de la Calidad

Seguimiento y Control Acuerdos con | (PPQA)

de Proyecto (PMC) Proveedores Medicion y
(SSAD) -

Gestion de Requisitos Analisis (MA)

(REQM) Desarrollo de Gestion de

Requisitos de la
Adquisicion (ARD)

Configuracién
(CVM)

Gestion de
Acuerdos (AM)

Gestion de procesos

A continuacion se describen las areas que pertenecen a esta categoria:

Tabla 3.Descripcion de areas de proceso de gestion de procesos

Area de proceso Propésito

Enfoque en los Procesos de

la Organizacion (OPF)

Planificar e implementar una mejora en los procesos de la
organizacion basada en el entendimiento de las fortalezas y
debilidades de los procesos y los activos de los procesos de

la organizacion.

Definicion de los Procesos

de la Organizacion (OPD)

Establecer y mantener un conjunto de activos de procesos

de la organizacion.

Formacion Organizativa (OT)

Desarrollar las habilidades y conocimientos de los recursos
humanos para que puedan desempefiar sus roles de forma

efectiva y eficiente.

Rendimiento de los Procesos
de la Organizacién (OPP)

Establecer y mantener un entendimiento cuantitativo de la
ejecucion de los procesos estandar de la organizacion, de
acuerdo a unos objetivos de calidad y ejecucién de los
procesos. Proporcionar datos sobre ejecucion de los
procesos, lineas base y modelos para poder gestionar de
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forma cuantitativa los proyectos de la organizacion.

Innovacion y Despliegue en
la Organizacion (OID)

Seleccionar y desplegar mejoras de forma incremental e
innovadora que mejoren, de forma mensurable, los procesos

y tecnologias de la organizacion.

Gestion de proyecto

A continuacion se describen las areas que pertenecen a esta categoria:

Tabla 4.Descripcion de areas de proceso de gestion de proyecto

Area de proceso Propésito

Planificacion de Proyecto | Establecer y mantener planes que definan las actividades del
(PP) proyecto.
o Proporcionar un entendimiento del progreso del proyecto
Seguimiento y Control de _ _ _ y
para poder tomar acciones correctivas cuando la ejecucion
Proyecto (PMC) ) S
del proyecto se desvie de forma significativa del plan.
y o Gestionar los requisitos de los productos y componentes del
Gestion de Requisitos ) - _ _ )
producto del proyecto e identificar inconsistencias entre los
(REQM)

requisitos, los planes del proyecto y los productos de trabajo.

Gestion de Riesgos (RSKM)

Identificar problemas potenciales antes de que ocurran para
que las actividades de gestion de riesgos se puedan
planificar y ejecutar a lo largo de la vida del producto o del
los

proyecto para mitigar impactos negativos en la

consecucion de los objetivos.

Establecer y gestionar el proyecto y la implicacion de los

Gestién Integrada de | agentes relevantes de acuerdo a un proceso integrado y

Proyecto (IPM) definido en el conjunto de procesos estandar de la
organizacion y que ha sido adaptado para el proyecto.

Gestion  Cuantitativa  de | Gestionar de forma cuantitativa el proceso definido en el
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Proyectos (QPM)

proyecto para alcanzar los objetivos establecidos en cuanto

a calidad y ejecucion del proceso.

Adquisicién

A continuacion se describen las areas que pertenecen a esta categoria:

Tabla 5.Descripcion de areas de proceso de adquisicion

Area de proceso Propésito

Desarrollo de Requisitos de
la Adquisicion (ARD)

Desarrollar y analizar los requisitos del cliente y del contrato.

Gestion de Acuerdos (AM)

Asegurar que el proveedor y el adquiridor llevan a cabo sus

actividades de acuerdo al acuerdo/contrato establecido.

Gestion Técnica de la

Adquisicion (ATM)

Evaluar la solucion técnica del proveedor y gestionar las

interfaces seleccionadas de la solucion.

Solicitud y Desarrollo de
Acuerdos con Proveedores
(SSAD)

Preparar la solicitud, seleccionar uno 0 mas proveedores
para proporcionar el producto o servicio, y establecer y

mantener el acuerdo con los proveedores.

Verificacion de la Adquisicion
(AVER)

Asegurar que los productos seleccionados cumplen con sus

requisitos especificados.

Validacion de la Adquisicion
(AVAL)

Demostrar que un producto o servicio adquirido cumplen con

Su uso previsto cuando se coloca en su entorno previsto.

Soporte

A continuacion se describen las areas que pertenecen a esta categoria:

Tabla 6.Descripcion de areas de proceso de soporte

Area de proceso

Propésito

Aseguramiento de la Calidad

Proporcionar una visidbn objetiva de la calidad en el
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(PPQA)

desempefio de los procesos y los productos asociados.

Medicion y Analisis (MA)

Desarrollar y mantener la capacidad de medicion para dar
soporte a las necesidades de informacién para llevar a cabo

la gestion.

Gestion de Configuracion
(CM)

Establecer y mantener la integridad de los productos de
trabajo a través de la identificacion, control y auditorias de

los elementos de configuracion.

Andlisis y Resolucion de
Decisiones (DAR)

Analizar posibles decisiones utilizando un proceso formal
para evaluar las distintas alternativas identificadas contra los

criterios establecidos.

Andlisis y Resolucion de
Causas (CAR)

Identificar las causas de los defectos y otros problemas y
tomar acciones correctivas para prevenir que ocurran en el

futuro.

Evaluacion de la mejora: SCAMPI

Muchas organizaciones consideran interesante medir el progreso de su mejora a través de

evaluaciones que les otorguen un nivel de madurez o un perfil del nivel de capacidad

alcanzado. Estas evaluaciones, normalmente, se realizan por alguno de estos motivos:

e Para determinar como de bien estéan los procesos de la organizacion con respecto a

las buenas préacticas de CMMI® e identificar areas donde se puede hacer mejoras.

e Mostrar a los clientes y proveedores como de bien estan los procesos de la

organizacién con respecto a las buenas practicas de CMMI®.

e Cumplir requisitos contractuales de uno o més clientes.

Las evaluacion de una organizacion utilizando el modelo CMMI® debe cumplir unos

requisitos definidos en el Appraisal Requirements for CMMI® (ARC). La evaluacion debe

enfocarse en identificar oportunidades de mejora y comparar los procesos de la

organizacién con las buenas practicas de CMMI®. Los equipos de evaluacién utilizan el
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modelo CMMI® y el método de evaluacion conforme al ARC como guias para realizar la
evaluacion de la organizacion asi como para informar de sus conclusiones. Los resultados

de la evaluacion se utilizan para planificar mejoras para la organizacion.
Los principios de una evaluacion son:
e Utilizar un modelo de referencia (p.ej.: CMMI-ACQ®).
e Utilizar un proceso documentado de evaluacion (p.ej.: SCAMPI A).
e Implicar a la Direccion como sponsor de la evaluacion.
e Enfocar la evaluacion a los objetivos de negocio de la organizacion.
e Estricta confidencialidad.
e Abordar la evaluacién de forma colaborativa.

e Enfocarse en acciones para mejorar los procesos.

SCAMPI (Standard CMMI Appraisal Method for Process Improvemeni) es un método

aceptado para realizar evaluaciones utilizando CMMI® como modelo de referencia.

Este método define reglas para asegurar la consistencia de las puntuaciones en las
evaluaciones, de forma que se pueda hacer una comparativa entre distintas organizaciones.
La consecucion de un nivel de madurez o el cumplimiento de un area de proceso significara

lo mismo para distintas organizaciones evaluadas con este método.
Hay distintas clases de métodos de evaluacion SCAMPI:
e SCAMPI A: es el més riguroso y el Unico que puede proporcionar una puntuacion.

e SCAMPI B: proporciona opciones en cuanto al alcance del modelo y de la
organizacion, pero la caracterizacion de practicas se fija en una escala y se lleva a

cabo sobre las practicas implementadas.

e SCAMPI C: proporciona un amplio rango de opciones, incluida la caracterizacion de
enfoques planificados para la implementacién de los procesos segun una escala

definida por el usuario.
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Después de finalizar el proyecto de desarrollo del portal web para la entidad bancaria, se

reunen el jefe de proyecto y el director de COMPASS S.A.

Estamos muy satisfechos con el trabajo
realizado por el proveedor. Han cumplido
los plazos ¥ han entregado un buen
trabajo. El cliente también nos ha
felicitado por el producto entregado

Debemos documentar la experiencia
obtenida con este proveedor para
utilizarla en futuros proyectos

Figura 20. Escenario de clausura
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Enlaces

CMMI-ACQ®: http://www.sei.cmu.edu/cmmi/models/ACQ-v12-announce.html

International Association for Contract and Commercial Management: http://www.iaccm.com/

Institute for Supply Management: http://www.ism.ws/

PMBOK® Guide del PMI® (Project Management Institute):

http://www.pmi.org/Pages/default.aspx

SEI (Software Engineering Institute): http://www.sei.cmu.edu/

SCAMPI: www.sei.cmu.edu/cmmi/appraisals/appraisals.html

The Procurement Forum: http://www.procurementforum.org/
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Glosario

Acuerdo: acuerdo documentado entre adquiridor y proveedor (p.ej.: contrato,

licencia, memoria de acuerdo, etc.)

Adquiridor: agente involucrado que adquiere u obtiene productos o servicios de un

proveedor.

Adquisicién: proceso de obtener productos o servicios a través de acuerdos con

proveedores.

Area de proceso: conjunto de précticas relacionadas con un area que, cuando se
implementan de forma conjunta, ayudan a cumplir un conjunto de objetivos

considerados importantes para alcanzar una mejora en esa area.

Calidad: grado con el que un componente o sistema satisface los requisitos

especificados y/o las necesidades y expectativas del usuario/cliente.

Criterio de aceptacion: criterio que debe satisfacer un entregable para ser aceptado

por el usuario, cliente u otra entidad autorizada.

Estrategia de adquisicidn: enfoque determinado para adquirir productos y servicios
gue tiene en consideracion fuentes de proveedores, métodos de adquisicion, tipos de
especificaciones de requisitos, tipos de acuerdos o contratos, y riesgos relacionados

con la adquisicion.

Meta: enunciado del resultado a alcanzar a través de la implementacion efectiva de

un grupo de practicas.

Meta especifica: aplica a una Unica area de proceso y describe qué debe

implementarse para satisfacer el propdsito de un area de proceso.

Meta genérica: aplica a todas las areas de proceso. Alcanzar cada una de estas
metas en cada area de proceso determina si la implementacion e institucionalizacion

de cada &rea de proceso es efectiva, repetible y duradera.

Modelo: arquetipo o punto de referencia para imitarlo o reproducirlo. Conjunto de
buenas practicas para el ciclo de vida del software, enfocado en los procesos de

gestion, desarrollo y mantenimiento de productos software.

Curso de
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e Practica: componente esperado que describen lo que una organizacion puede

implementar para cumplir un componente requerido.

e Préctica especifica: actividad que se considera importante para conseguir la meta

especifica a la que esté asociada.

e Préactica genérica: aplica a cada area de proceso y proporciona caracteristicas de

institucionalizacion.

e Proceso: conjunto de relaciones interrelacionadas, que transforman entradas en

salidas.

e Proveedor: entidad que proporciona productos o servicios que son adquiridos.
Entidad que tiene un acuerdo con un adquiridor para el disefio, desarrollo,
construccion, mantenimiento o provision de los elementos que estén bajo los

términos del contrato establecido.

e SCAMPI (Standard CMMI Appraisal Method for Process Improvement). método

aceptado para realizar evaluaciones utilizando CMMI® como modelo de referencia.
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