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Unidad III. AdministraciUnidad III. Administracióón de las n de las 
adquisiciones del proyectoadquisiciones del proyecto

El alumno identificarEl alumno identificaráá y aplicary aplicaráá el proceso el proceso 
de planeacide planeacióón de adquisiciones, con el n de adquisiciones, con el 

proppropóósito de que utilice este conocimiento en sito de que utilice este conocimiento en 
el proceso de la administraciel proceso de la administracióón de un n de un 

proyecto.proyecto.
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GeneralidadesGeneralidades
Incluye los procesos necesarios para adquirir Incluye los procesos necesarios para adquirir 
bienes y servicios a organizaciones externas, bienes y servicios a organizaciones externas, 
con el fin de alcanzar los objetivos del proyecto. con el fin de alcanzar los objetivos del proyecto. 

Los procesos principales son:Los procesos principales son:
–– PlanificaciPlanificacióón de adquisicionesn de adquisiciones
–– PlanificaciPlanificacióón de la bn de la búúsqueda de proveedoressqueda de proveedores
–– BBúúsqueda de proveedoressqueda de proveedores
–– SelecciSeleccióón de proveedoresn de proveedores
–– Cierre del contratoCierre del contrato
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PlanificaciPlanificacióón de adquisicionesn de adquisiciones
Es el proceso de identificaciEs el proceso de identificacióón de aquellas n de aquellas 
necesidades del proyecto que sernecesidades del proyecto que seráán alcanzadas n alcanzadas 
mejor con la adquisicimejor con la adquisicióón de productos y/o n de productos y/o 
servicios. Considera a quiservicios. Considera a quiéén, cn, cóómo, qumo, quéé, cu, cuáánto nto 
y cuy cuáándo comprar.ndo comprar.

Cuando no se realizan adquisiciones de Cuando no se realizan adquisiciones de 
organizaciones externas, la planificaciorganizaciones externas, la planificacióón de la n de la 
bbúúsqueda de proveedores hasta el cierre de squeda de proveedores hasta el cierre de 
contratos no debercontratos no deberíían ser ejecutados.an ser ejecutados.
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Entradas a la planificaciEntradas a la planificacióón de n de 
adquisicionesadquisiciones

Enunciado del alcance.Enunciado del alcance. DescripciDescripcióón de ln de líímites del mites del 
proyecto.proyecto.
DescripciDescripcióón del producto.n del producto. InformaciInformacióón sobre n sobre 
cuestiones tcuestiones téécnicas.cnicas.
Recursos para la adquisiciRecursos para la adquisicióón.n. ¿¿Existen contratos Existen contratos 
parapara……??
Condiciones del mercado.Condiciones del mercado. ¿¿QuQuéé, qui, quiéén, tn, téérminos?rminos?
Salidas de otros procesos de planificaciSalidas de otros procesos de planificacióón. n. 
Restricciones.Restricciones. Disponibilidad de fondos.Disponibilidad de fondos.
HipHipóótesis.tesis. Consideraciones verdaderas o falsas.Consideraciones verdaderas o falsas.
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TTéécnicas y herramientas para la cnicas y herramientas para la 
planificaciplanificacióón de adquisicionesn de adquisiciones

AnAnáálisis de hacer o comprarlisis de hacer o comprar
Juicio de expertosJuicio de expertos
SelecciSeleccióón de tipo de contraton de tipo de contrato
–– Contratos a precio fijo o suma totalContratos a precio fijo o suma total
–– Contratos con reembolso del costoContratos con reembolso del costo
–– Contratos de tiempo y materialContratos de tiempo y material
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Salidas de la planificaciSalidas de la planificacióón de n de 
adquisicionesadquisiciones

Plan de la gestiPlan de la gestióón de adquisicionesn de adquisiciones
–– Tipos de contratoTipos de contrato
–– Estimaciones independientes como criterios de Estimaciones independientes como criterios de 

evaluacievaluacióón n ¿¿quiquiéén las reunirn las reuniráá y cuy cuáándo?ndo?
–– Existe un departamento de compras, Existe un departamento de compras, ¿¿facultades?facultades?
–– Modelos de documentosModelos de documentos
–– ¿¿Proveedores mProveedores múúltiples?ltiples?
–– ¿¿CCóómo se coordinarmo se coordinaráán las adquisiciones?n las adquisiciones?

Enunciados del trabajo. DescripciEnunciados del trabajo. Descripcióón del artn del artíículo culo 
a adquirira adquirir



3

Lic. Edgar F. Lanestosa SolLic. Edgar F. Lanestosa Solóórzanorzano

PlanificaciPlanificacióón de la bn de la búúsqueda de squeda de 
proveedoresproveedores

Comprende la preparaciComprende la preparacióón de los n de los 
documentos necesarios para realizar la documentos necesarios para realizar la 

bbúúsqueda de proveedoressqueda de proveedores..
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Entradas a la planificaciEntradas a la planificacióón de la n de la 
bbúúsqueda de proveedoressqueda de proveedores

Plan de la gestiPlan de la gestióón de las adquisicionesn de las adquisiciones
Enunciados del trabajoEnunciados del trabajo
Otras salidas de los procesos de planificaciOtras salidas de los procesos de planificacióónn
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TTéécnicas y herramientas para la planificacicnicas y herramientas para la planificacióón n 
de la bde la búúsqueda de proveedoressqueda de proveedores

Formularios estFormularios estáándar.ndar. Contratos estContratos estáándar, descripcindar, descripcióón n 
estestáándar de productos a adquirir o versiones estndar de productos a adquirir o versiones estáándar ndar 
de todo o parte de los documentos necesarios para de todo o parte de los documentos necesarios para 
solicitar ofertas.solicitar ofertas.
Juicio de expertosJuicio de expertos
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Salidas de la planificaciSalidas de la planificacióón de la n de la 
bbúúsqueda de proveedoressqueda de proveedores

Documentos de la adquisiciDocumentos de la adquisicióón.n. Solicitar propuestas a los Solicitar propuestas a los 
posibles compradores. Precio, cotizaciones, posibles compradores. Precio, cotizaciones, 
negociacinegociacióón.n.
Criterios de evaluaciCriterios de evaluacióón.n. Se utilizan para calificar o Se utilizan para calificar o 
ponderar propuestas.ponderar propuestas.
–– Entendimiento de la necesidadEntendimiento de la necesidad
–– Costo total o ciclo de vidaCosto total o ciclo de vida
–– Capacidad tCapacidad téécnicacnica
–– Enfoque de administraciEnfoque de administracióónn
–– Capacidad financieraCapacidad financiera

Actualizaciones del enunciado de trabajoActualizaciones del enunciado de trabajo
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BBúúsqueda de proveedoressqueda de proveedores

Comprende obtener respuestas de los Comprende obtener respuestas de los 
potenciales proveedores sobre cpotenciales proveedores sobre cóómo pueden mo pueden 
satisfacer las necesidades del proyecto. Gran satisfacer las necesidades del proyecto. Gran 
parte del trabajo de este proceso es realizado parte del trabajo de este proceso es realizado 
por los potenciales vendedores, normalmente por los potenciales vendedores, normalmente 

sin costo para el proyecto.sin costo para el proyecto.
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Entradas a la bEntradas a la búúsqueda de squeda de 
proveedoresproveedores

Documentos de adquisiciDocumentos de adquisicióónn
Lista de vendedores calificadosLista de vendedores calificados
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TTéécnicas y herramientas para la cnicas y herramientas para la 
bbúúsqueda de proveedoressqueda de proveedores

Conferencias de oferentesConferencias de oferentes
PublicidadPublicidad
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Salida de la bSalida de la búúsqueda de squeda de 
proveedoresproveedores

Propuestas.Propuestas. Son documentos preparados por Son documentos preparados por 
los vendedores que describen la habilidad del los vendedores que describen la habilidad del 
vendedor y su voluntad de proveer el producto vendedor y su voluntad de proveer el producto 
requerido. Son preparadas de acuerdo con los requerido. Son preparadas de acuerdo con los 
requerimientos de los principales documentos requerimientos de los principales documentos 
de adquisicide adquisicióón. Pueden ser complementadas n. Pueden ser complementadas 
con una presentacicon una presentacióón oral.n oral.
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SelecciSeleccióón de proveedoresn de proveedores

Implica la recepciImplica la recepcióón de las ofertas o propuestas n de las ofertas o propuestas 
y la aplicaciy la aplicacióón de los criterios de evaluacin de los criterios de evaluacióón n 
para elegir un proveedor. Muchos factores para elegir un proveedor. Muchos factores 
ademademáás del costo o precio pueden requerir s del costo o precio pueden requerir 
evaluacievaluacióón en el proceso de decisin en el proceso de decisióón.n.
–– PrecioPrecio
–– Secciones tSecciones téécnico y comercialcnico y comercial
–– MMúúltiples proveedoresltiples proveedores
–– Proveedor Proveedor úúniconico
–– Ordenar jerOrdenar jeráárquicamenterquicamente
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Entradas en la selecciEntradas en la seleccióón de n de 
proveedoresproveedores

PropuestasPropuestas
Criterios de evaluaciCriterios de evaluacióónn
PolPolííticas de la organizaciticas de la organizacióónn
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TTéécnicas y herramientas para la cnicas y herramientas para la 
selecciseleccióón de proveedoresn de proveedores

NegociaciNegociacióón del contraton del contrato
Sistema de ponderaciSistema de ponderacióónn
Sistema de selecciSistema de seleccióónn
Estimaciones independientesEstimaciones independientes
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Salidas de la selecciSalidas de la seleccióón de n de 
proveedoresproveedores

Contrato.Contrato. Es un acuerdo mutuo que obliga Es un acuerdo mutuo que obliga 
al vendedor a proveer un producto al vendedor a proveer un producto 
especespecíífico y obliga al comprador a pagar fico y obliga al comprador a pagar 
por por éél. l. Un contrato es un vUn contrato es un víínculo legal nculo legal 
sujeto a resolucisujeto a resolucióón en las cortes.n en las cortes.
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AdministraciAdministracióón del contraton del contrato

Es el proceso de asegurar que el vendedor Es el proceso de asegurar que el vendedor 
cumple con los requerimientos del contrato. En cumple con los requerimientos del contrato. En 
grandes proyectos con varios proveedores de grandes proyectos con varios proveedores de 
productos y servicios, un aspecto clave de la productos y servicios, un aspecto clave de la 
administraciadministracióón del contrato es manejar las n del contrato es manejar las 

interrelaciones entre todos los proveedores.interrelaciones entre todos los proveedores.

Lic. Edgar F. Lanestosa SolLic. Edgar F. Lanestosa Solóórzanorzano

Entradas a la administraciEntradas a la administracióón del n del 
contratocontrato

ContratoContrato
Pedidos de cambioPedidos de cambio
Facturas del vendedorFacturas del vendedor
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TTéécnicas y herramientas para la cnicas y herramientas para la 
administraciadministracióón del contraton del contrato

Sistema de control de cambios del contratoSistema de control de cambios del contrato
Informes del rendimientoInformes del rendimiento
Sistema de pagoSistema de pago
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Salidas de la administraciSalidas de la administracióón del n del 
contratocontrato

Correspondencia.Correspondencia. Avisos sobre los acuerdos y Avisos sobre los acuerdos y 
no acuerdos.no acuerdos.
Cambios del contratoCambios del contrato
Solicitudes de pagoSolicitudes de pago
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Cierre del contratoCierre del contrato

Es similar al cierre administrativo, el cual Es similar al cierre administrativo, el cual 
implica la verificaciimplica la verificacióón del producto (n del producto (¿¿todo todo 

el trabajo fue completado correcta y el trabajo fue completado correcta y 
satisfactoriamente?) y el cierre satisfactoriamente?) y el cierre 

administrativo (actualizaciadministrativo (actualizacióón de registros n de registros 
para mostrar los resultados finales y para mostrar los resultados finales y 

archivo de esta informaciarchivo de esta informacióón para usos n para usos 
futuros).futuros).
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ProcesoProceso

Entradas al cierre de contratoEntradas al cierre de contrato
–– DocumentaciDocumentacióón del contraton del contrato
TTéécnicas y herramientas para el cierre del cnicas y herramientas para el cierre del 
contratocontrato
–– AuditorAuditoríías de las adquisicionesas de las adquisiciones
Salidas del cierre de contratoSalidas del cierre de contrato
–– Archivo del contratoArchivo del contrato
–– AceptaciAceptacióón formal y cierren formal y cierre


