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¢, Qué es un Business Case (Caso de Negocio)?. Es una herramienta estratégica, no solo para
los departamentos de informatica, sino para el resto del negocio, valora y recoge informacion
valiosa de potenciales proyectos antes ni siquiera se consideren como una opcién valida. Un
proyecto es una inversion de capital, y como tal debe analizarse y valorarse apropiadamente.

El Business Case es un hito obligado en el procedimiento que toda empresa debe tener antes
de decidir, 0 no, emprender un proyecto. Debe reflejar, entre otras cosas: cuanto valor crea
para la organizacion, cuales son los stakeholders involucrados, cual es el objetivo que
queremos alcanzar, cuales son alternativas de solucion, cuanto nos cuesta cada alternativa, y
lo mas importante, cuales son los riesgos potenciales de la alternativa solucionada.

Desarrollar un Business Case de requiere de una clara, sélida y robusta metodologia, que sea
un estandar y sea entendida por todos los miembros de la organizacién. Debe contener un
conjunto de pasos necesarios para desarrollar un Business Case, hasta alcanzar el documento
final.

Hemos preparado un eBook con los pasos requeridos y obligados para realizar un Business
Case de calidad. Dichos pasos, provienen de la interaccion con cientos de profesionales
quienes han asistido a nuestros cursos de formacion, asi mismo, de la experiencia profesional
acumulada en afios de consultoria y trabajo corporativo.

iGracias!
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|dentificar la necesidad

Los antecedentes que justifican un proyecto deben quedar
claros. Debemos dejar definido si el proyecto surge por un
problema existente, o se desea automatizar un proceso para
ahorrar dinero e incrementar la eficiencia, 0 apoya a un nuevo
servicio o producto, o es el reemplazo de una aplicacién
obsoleta, u otro origen que debemos documentar.

Se debe profundizar e investigar las motivaciones que impulsan
al proyecto, dejando evidente, a traves del Business Case, las
verdaderas razones de su propuesta.

P Algunos ejemplos de ello son:
e Una nueva campafia de Marketing

Capacitar a los vendedores en como vender mas
Instalar Wifi en las oficinas
Llevar a la nube el CRM
Modificar el organigrama de un departamento
Crear un dashboard para la Junta Directiva de la
! empresa

e Etc.
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Definir el objetivo

Es un paso obvio, lo que realmente es importante aqui es que
sea medible o cuantificable en el tiempo. Suelen llamarlo
objetivos SMARTS.

S = Specific. Es concreto que mide un resultado. El resultado
final.

M = Measurable. Medible. Un nimero que nos indique cuando
se ha alcanzado el objetivo del proyecto.

A = Achievable. Alcanzable, la empresa tiene los recursos para
alcanzar el objetivo

R = Realistic. Realista. Es una utopia o es alcanzable.
T = Timely. Tiempo, se puede alcanzar en el tiempo estipulado.
Por ejemplo una empresa de software puede desear alcanzar

el 3% de cuota de mercado en 12 meses con el desarrollo de
una nueva APP Mobile.
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|dentificar alternativas

Una vez definido el objetivo del potencial proyecto, el préximo
paso es detectar o definir alternativas de solucién. Lo ideal es
gue sean 3 alternativas ya que permite una sana comparacion.

En este punto es importante investigar un poco lo que nos
ofrece el mercado. Usualmente los proveedores o consultores
amigos suelen indicarnos soluciones adaptadas a nuestra
necesidad.

Uno de los puntos a tener en cuenta es gque necesitamos
comprar soluciones en lugar de productos. Obviamente, que al
final tendremos un producto o servicio, pero debe estar
perfectamente alineados a la necesidad planteada en el punto
1.

www.itmadrid.com publicaciones@itmadrid.com



Recopilar datos

Definidas las alternativas de solucion, lo siguiente es investigar
y recopilar informacion de las alternativas definidas en el paso
anterior.

Hablar con proveedores y solicitarle propuesta o presupuesto
es una de las primeras opciones, que estén bien
documentadas, de ser posible que nos muestren una
experiencia y trayectoria en el area de nuestro potencial
proyecto.

Debemos investigar entre otras cosas:

Inversion monetaria necesaria

Tiempo de entrega de la solucién

Recursos humanos involucrados (internos y externos)
Recursos técnicos necesarios

Riesgos asociados a la solucion

Experiencia con o en otros clientes

Benchmarking si aplica

Etc.
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Analizar las finanzas

Con los datos investigados es tiempo de analizar
financieramente las alternativas de solucion definidas. Por cada
alternativa se debe evaluar y calcular lo siguiente:

Flujo de caja neto del proyecto

Valor Actual Neto (VAN)

Tasa Interna de Retorno (TIR)
Payback

Retorno sobre la Inversion (ROI)
TCO (Total-Cost-of-Ownership)
Punto de equilibrio (de ser necesario).

Para realizar el andlisis financiero de las alternativas propuesta
es necesario que el departamento de finanzas de la empresa
nos proporcione:

e Eltipo de interés aplicable a proyectos similares en la
empresa

¢ Eltipo de amortizacién de activos aplicables

e Latasa o tipo impositivo aplicable a la empresa

El andlisis financiero de las alternativas nos permite conocer
cuanto valor crea el proyecto potencial a la empresa.
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Seleccionar alternativa

Uno vez con los nimeros financieros es tiempo de seleccionar
la mejor alternativa. Mas bien, se trata de proponer cual
alternativa favorece mas a los intereses de la organizacion.

El andlisis financiero no es suficiente, han de incluirse otras
variables tales como:

Estratégicamente cudl alternativa es mejor
Recursos Humanos impactados

Curva de aprendizaje para la empresa.
Operaciones

Aspectos técnicos y legales

Se trata de una decisién o camino que hay que proponer ante
un comité o instancia del potencial proyecto.
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Valorar riesgos

Con la alternativa seleccionada se han de definir riesgos
potenciales de ella. Midiendo su impacto y probabilidad de
ocurrencia, asi como la estrategia de mitigacién de cada uno
de los riesgos detectados.

Los riesgos son eventos, que si ocurren impactan
(generalmente) negativamente al proyecto y al logro de los
objetivos empresariales. Es por ello, que resulta estratégico el
valorar los riesgos de la alternativa propuesta.

Tradicionalmente los riesgos han estado ligados a recursos de
todo tipo:

e Presupuesto. Es muy comin que un proyecto se salga
del presupuesto inicial. Un 10% de desviacion puede
ser aceptado, aun cuando esto depende del tipo de
proyecto.

e Tiempo. Otro recurso escaso, hoy dia uno de los
activos mas preciados.

¢ Recursos Humanos. Abandono del jefe del proyecto, o
dimisién de recursos clave.
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Definir la metadata

Los potenciales proyectos tienen sus datos, algunos de ellos lo
debemos pre-definir, ya que ello avala y da fuerza para su
aprobacién ante un grupo. Es asi que debemos incluir (muy de
alto nivel):

Nombre del proyecto o iniciativa

El director o jefe del proyecto

Stakeholders (interesados)

De ser posible el equipo del proyecto

El proveedor propuesto con su oferta econémica
El GANTT muy de alto nivel (insisto)

Los principales hitos y entregables del potencial
proyecto

Toda esta informacion sera base para la preparacion del
Project Charter y la reunién de Kick-Off una vez que el proyecto
sea aprobado.
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Documentar y comunicar

El paso final, y el que aglutina lo que hemos realizado hasta
ahora. ldeal es que sea un documento estandar y disponible
para todos. Usualmente en custodia de la Oficina de Proyectos
— PMO.

El documento, presumiblemente en PowerPoint® o MS Word®,
contiene los siguientes apartados:

Un resumen ejecutivo

Los antecedentes y definicién del problema
El objetivo a alcanzar

Las alternativas valoradas

El resultado de la valoracién econémica

La alternativa recomendada

Los riesgos y sus estrategias de mitigacion
La metadata del proyecto

Una vez finalizado el documento, si procede y es requerida una
presentacion formal, se debe preparar una presentacion
basada en diapositivas, que muestre sucintamente lo mismo
del documento del Business Case.
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Formacion Business Case

Uno de nuestros cursos mas demandados.
Disponibles en modalidad presencial y online.
Asi mismo, en formato curso (2 dias) y Taller (1
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