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Lo expresado en esta presentacion esta limitado por
los siguientes términos y condiciones:

1. La presentacion explica las practicas de administracion de proyectos que
contribuyeron a salvar el proyecto citado.

2. Se comparte esta informacion con el objetivo de ayudar a empresas y gerentes
de proyectos en situaciones similares.

3. Esta informacion solo puede ser usada para el proposito anterior.

4. Todas las practicas de administracion de proyectos utilizadas en el rescate de
este proyecto fueron aportadas por Intesys Consulting al proyecto.

5. Laidentidad de las empresas, sus funcionarios e informacion propia del
proyecto no se considera de importancia para el estudio del caso, por lo que no
se exponen.

6. Por esta razén, alguna de la informacion presentada, podria no ser real.

7. El estudio de este caso, no es sobre el como el proyecto llego a esta situacion,
si no sobre las practicas de administracion de proyectos que lograron rescatar
el proyecto.

8. Cualquier uso de esta informacion en contraposicion a estos terminos
condiciones es totalmente prohibido.

www.intesysconsulting.com " INTESYS CONSULTING |

Making Strategy Work |



En el primer semestre del 2011
recli bo una | | a

www.intesysconsulting.com ————
L Malkit te Vork

ng Strategy Wo



A | d?2a si gul er

Podria hacernos un diagnostico
~ desiun proyecto que tenemos de
$18M, se puede salvar?

El proyecto tiene 11 meses de
atraso y el avance se encuentra en
23%. EIl proyecto esta en
Nl nminente riesgo
cliente ya no lo quiere, con sus
l0gicas consecuencias...
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El proyecto

A Tipo de proyecto: Tecnologias de Informacion
A Nivel de complejidad: Muy Alta

A Atraso: 11 meses (25% de avance)

A Monto: $18M (Adicionalmente se inyectdé $7M)
A Presupuesto operativo: Agotado

A Ejecutante: Empresa exitosa y lider en soluciones en Tl en
Latinoamérica, (>1,500 empleados)

A Cliente: Empresa exitosa y lider en su campo (> 15,000
empleados)

A Equipo del proyecto: >27 profesionales y personal de apoyo
A Namero de proveedores: >74 empresas
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El proceso

Planeacion

Ejecucion, Monitoreo, Control & Cierre
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A Quien Interese

Tengo el placer de extender la presente carta de referencia a favor de la firma Intesys
Consulting (Sistemas Integrados Intesys, cédula juridica 3-101-137030) y su director
general, el Ing. Edgar Vdsquez Retana.

P recurrld a Intesys a medlados de 2011 ante una situacidén urgente y
critica, para reallzar un trabajo de diagnéstico y evaluacion de riesgos del proyecto

. Se trataba de un proyecto de e s —|
I por un valor de $18,3 millones, otorgado por I

En el momento de la
contratacion de Intesys el proyecto se encontraba en una situacién critica, con
Inminente riesgo de colapso, y Iirequeria saber si el proyecto era rescatable y
a que costo. Para ello contraté a Intesys.

La primera etapa del trabajo realizado por Intesys entre el
de 2011, bajo el liderazgo del Ing. Vdsquez y con la activa participacion de los
, fue de nuestra total y entera satisfaccion.
Tanto asi, que ante su diagndstico de que el proyecto era rescatable dentro de ciertos
lineamlentos, los invitamos a participar de la siquiente etapa. O sea, los retamos a
poner en la prdctica su evaluacién tedrica. Aceptaron el reto y se convirtieron en
directores del proyecto entre el , y en tal
rol fueron responsables de la planeacion, ejecucién y cierre del proyecto Bl Su
trabajo profesional fue de la mds alta calidad. Ejecutaron las tareas encomendadas con
precisién, profesionalismo, efectividad y cumplimiento, y gracias a su intervencién, el
proyecto se logro finalizar y entregar en términos satisfactorios para L.

De conformidad con nuestra experiencia, de la manera mas amplia recomendamos a la
firma Intesys Consulting en el campo de su especialidad.

Se extiende la presente a solicitud del interesado a los N de
2012,




Para administrar exitosamente un
proyecto, hay que administrar sus
nueve areas de gestion:

\ntear acion

ap. il



Quée salvo el proyecto?
La aplicaci - n
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Partes Interesadas: Clientes

Qué se hizo?

Detalle

Beneficios y Resultados

1

Se establecieron canales
oficiales de
comunicacion a
diferentes niveles:
Estratégico, Ejecutivo y
Técnico

Se crearon los Comités: Estratégico (reunion cada 22 dias),
Ejecutivo (reunién cada semana), Técnico (reuniones de
trabajo constantes)

Se establecieron reglas claras de
conversacion, la comunicacién se hizo
oficial y se eliminé la costumbre de la
toma de decisiones no acordadas por
todos los responsables del proyecto

Creacion de Comité
Estratégico (Integrado
por los mayores niveles
ejecutivos del Cliente y
la Empresa Ejecutora)

En estas reuniones, en varias ocasiones incluso participo el
Gerente General. Se hacian presentaciones formales. Se
tomaban acuerdos con responsables, fechas y detalle del
trabajo, documentados en minutas. En cada reunidn se
revisaban los acuerdos, los cuales se cumplian casi al 100%.

Al discutir los temas de ambas
organizaciones en una sola reunién de
alto nivel, podian resolverse los temas
mas rapida y efectivamente, y utilizarse
los recursos de ambas organizaciones de
la forma mas conveniente

Creacion de Comité
Ejecutivo (Integrado por
los PMs de ambas
organizaciones)

Desde el primer momento, se cred una estructura de
comunicacion con el cliente a nivel de los PMs, para corregir y
gestionar cientos de mensajes errados y mensajes negativos,
asi como controlar los equipos de trabajo y coordinar la
ejecucion del proyecto

Se empezaron a aclarar los mensajes. En
cada reunioén se tomaban decisiones
propias de la ejecucién del proyecto y se
asignaban responsabilidades

Aclarar expectativas

Ademas de las reuniones formales habfan otro tipo de
reuniones con el cliente. Las expectativas se fueron
conociendo mejor, y se empezaron a corregir ofertas fuera del
alcance original. Estas expectativas se analizaban a nivel del
Comité Director, y en general, se tomaba la decisién de cortar
toda oferta fuera del alcance, de la mejor forma posible

El alcance gue estaba en ejecucién se
acortd al alcance real del proyecto.
Disminuyd el trabajo, el riesgo, el costo y
tiempo que estaba ya comprometido por
estas ofertas fuera del alcance

Se gand la credibilidad
del cliente

Se establecié una relacion fuerte con el cliente, de confianza y
credibilidad, demostrada con trabajo de calidad, logro de
objetivos y cumplimiento de acuerdos, que permitié que el
cliente cambiara una actitud negativa hacia el proyecto, a una
actitud totalmente positiva

La nueva confianza en el proyecto,
permitié que el cliente empezara a
colaborar nuevamente, e incluso a
racionalizar sus solicitudes, y aportar mas
informacioén y recursos para el logro del
mismo. Y se lograron negociaciones
favorables para el proyecto
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Comités de trabajo con cliente

Accionistas

Accionistas =i

Junta Directiva

Qn

Ejecutivos
(Ejecutante)

Project Mgr.
(Edgar.V.)

Gerentes
funcionales

an

PMs del Proyecto
(Intesys)

PMs de Sub-
Proyectos
(Ejecutante)

Equipo del
Proyecto

Personal de apoyo

Periodicidad Bi-mensual

Steering Comité Equipo PMs  Equipo total Equipos sub-
Committe Director (Intesys) del proyecto proyecto
a
a a
a a a a
a
a a a a a
a a
a a
a a
Bi-mensual Semanal Semanal 2 Ocasiones Al menos

Semanal



Partes Interesadas: Acclionistas
y Ejecutivos de empresa

Qué se hizo?

ejecutante

Detalle

Beneficios y Resultados

6(Reuniones e informes
mensuales

Se hizo un diagnéstico inicial, y luego informes mensuales de
avance. Totalmente trasparentes y profesionales. Se dieron
conversaciones con los accionistas, para dar estos mensajes
claros y comprometerse con los resultados

Los accionistas tuvieron que autorizar un
sobre costo del proyecto del 47%, que al
tener informacién confiable les permitio
planear y negociar

7|Un cronograma de hitos
mensuales

Se determinaron los hitos mas importantes para los
ejecutivos, y todo el equipo se enfocod en lograr estos
resultados, los cuales conforme se cumplian se comunicaban
a todos los ejecutivos

Los ejecutivos, pudieron involucrarse
activamente en el proyecto, conociendo
los hitos mas importantes y participando
para lograrlos. Apoyo que fue muy
importante

El Gerente General y el
Subgerente se
integraron de lleno al
Comité Director

Semanalmente, ellos asistieron a estas reuniones, a pesar de
sus multiples ocupaciones. Fue clave para que ellos
conocieran los problemas del proyecto y colaboraran
activamente para resolverlos

Gracias a la participacién activa de estos
ejecutivos se logrd contar con recursos
criticos de la empresa en el proyecto
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Comités de Trabajo Internos

Comite Comite Equipos sub-
Estrategico Ejecutivo proyecto
Accionistas
Junta Directiva a
Ejecutivos (Ejecutante) a a
Project Mgr. (Edgar.V.) a a
Gerentes funcionales a
PMs del Proyecto a a a
(Intesys)
PMs de Sub-Proyectos 2
(Ejecutante)
Equipo del Proyecto a
Personal de apoyo a
Periodicidad Cada tres Semanal (al Al menos Semanal.
semanas inicio) En ocasiones diarias
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Integracion del Proyecto
(1 de 3)

Qué se hizo? Detalle Beneficios y Resultados
9|Diagnadstico previo a Durante este periodo, se reviso toda la documentacién Se conocit en detalle la situacién del
iniciar la administracién |disponible del proyecto, y se entrevistaron a todos los proyecto, y se establecieron prioridades a
del proyecto miembros mas importantes, tanto del lado de la empresa gestionar

ejecutante, como del cliente

10|Plan de abordaje Este consistia en un plan de trabajo, area por area de lo que |Permitia que se aprovechara el tiempo al
habia que hacer al inicio, para establecer una estrategia de  |méaximo en los primeros dias, que eran
rescate prestablecido y aprobado por las partes los mas criticos, y facilitara el logro de
resultados iniciales rapidamente
11|Control de los Acuerdos |El Coordinador de Proyectos de Intesys, era el encargado de  |Al ejecutarse los compromisos en forma

de las reuniones actualizar esta informacion, y semanalmente dar seguimiento |correcta y oportuna, el proyecto avanzé
al cumplimiento de los acuerdos de acuerdo con lo planeado
12|Actividad de integracion |Se reunid a todo el personal, aunque tuviera que viajar de Se logrd que todo el equipo conociera los
de reinicio del proyecto |diferentes localidades, para tener una reunion donde se planes de trabajo, asi como las nuevas
con todo su personal hablé directa y claramente de los problemas y las estrategias [filosofias que serian aplicadas
(Kick-off) de solucién
13 Dividir el proyecto en 8 |Se dividié todo el proyecto en 8 sub-proyectos, asignandole a |Fue posible responsabilizar al personal
sub-proyectos cada uno un PM de |la empresa ejecutante. A quienes se les  |dentro de la organizacién, con un puesto
apoyd en su formacién como PMs, y que de esta forma, en lo |de PM, y pedirle a cada uno de ellos, la
posible, administraran sus proyectos usando las mejores ejecucion de sus proyectos de una forma
practicas del PMI mas profesional

Conoci mientos est8ndar de todo AProject Manager o certificad«¢



Integracion del Proyecto
(2 de 3)

Qué se hizo? Detalle Beneficios y Resultados

14 Enfrentar a los PMs a  |Los proyectos deben de ser administrados por los PMs, y no  |El proyecto empezoé a administrarse por
los compromisos del por el personal de ventas de una empresa. Al crearse un solo |criterios técnicos y no por criterios
personal de ventas canal de comunicacion, las ofertas del personal de ventas comerciales o politicos

fueron visibles para los PMs. Légicamente, solo los criterios
técnicos de los PMs tenian fundamento, por lo que, solo
estos criterios perduraron y empezaron a gobernar el

proyecto
15|Se establecio la practica |Se empezd a usar una plantilla de la empresa y también Las reuniones fueron mas ordenadas y
de hacer minutas en correos con el resumen de las reuniones, que establecian eficientes. Se hicieron mas de doscientas
todas las reuniones acuerdos, fechas maximas de cumplimiento y responsables. |minutas en este lapso de tiempo

Estas se enfocaron en detallar los acuerdos para poder
implementarlos, lo que ayudaba a ejecutarlos posteriormente

16|Se hizo un seguimiento |Basados en los planes generales, que se iban detallando Permitié enfocar al grupo de trabajo en
estricto al proyecto en |conforme se acercaban al momento de su ejecucidn, se tareas concretas y en hitos especificos.
cumplimiento de hitos, |presentaban informes de avance en todos los comités, y se  |Los ejecutivos pudieron colaborar mucho
presupuesto y acuerdos |discutian y decidian las acciones pertinentes mas al comprender mejor los hitos
17|Mantener una "Vision  |Siempre imperd el concepto de que ya se habia perdido Definitivamente, esta vision, ayudod a
de Negocios" en toda la |mucho dinero y que no habia que perder mas, pero que si todo el equipo a cumplir los
gestion del proyecto habia que cumplir con el cliente a cabalidad compromisos del proyecto. Al final del

proyecto hubo un ahorro del 4% contra el

nuevo prespuesto
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Integracion del Proyecto
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