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RESUMEN

Se presentan tres condicionantes del precio de ejecucién de
proyectos software a nedida (demanda, conpetencia y coste)
razonando que el coste presenta peculiaridades propias en |os
proyectos y productos software a nedi da, debido principal nente
a la posibilidad de reutilizacion de algunas partes del
proyecto y del producto que presenta el sof t war e. Es
inmportante determnar que costes de los que incurre el
proveedor son relevantes para fijar el precio.
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1.- | NTRODUCCI ON.

El software a nedida presenta, a |los efectos de determ nar el
precio que se oferta por un Proveedor a wuna O ganizacion
Pabl i ca, diversas caracteristicas, siendo destacables, entre
otras:

1) La reutilizacion de diversas partes del mism! (y no solo
del cédigo, conb se plantean tendencias actuales en |a
| ngenieria del Software). Esta reutilizacion se favorece
por | a exi stenci a de vari as uni dades de | as
Adm ni straci ones Pablicas con unas necesidades de
informacién muy similares, asi conb otras unidades
publicas con cierta simlitud en I|as necesidades de
i nformaci 6n (ténganse en cuenta |los distintos niveles de
la Adm nistraci 6n Publica, desde la Unién Europea hasta
| os Ayuntam entos espafioles). En Mtrica V.3 (Consejo
Superior de Informatica, 1999;4) se plantea para |a
creacion de Sistemas de Informacion “...teniendo en
cuenta la reutilizacion en |a nedida de |o posible...”.

2) La creacion de un nercado de nmantenimento (en sus
facetas de mantenimento adaptativo, perfectivo vy
reingenieria (Pressnan, 1997)) que tiene cierto grado de
cautividad, ya que el proveedor del software a nedida
tiene bastantes probabilidades de realizar tanbién el
mant eni mento de | as aplicaciones que el ha desarroll ado,
con la correspondi ente expectativa de ingresos, margenes
y beneficios; expectativa que se concreta en el nonento
gue le conceden que provea un determ nado software a
medi daZ.

3) La reducci 6n de costes y de riesgos para |os proveedores
en base al aprendizaje y experiencia.

1 \éase, por ejenplo, nuestra comunicaci6n a TECNI MAP 98 titul ada

“Consi deraci 6n de la reutilizaci 6n de al gunas activi dades del desarrollo de
software en | a presupuestaci 6n de proyectos publicos”.

2 \éase, por ejenplo, nuestra comunicacién a TECNIMAP 98 titul ada
“Influencia de |a expectativa de mantenimento en la oferta del contratista
en proyectos publicos de software”



4) La posi bl e valoraci 6n por el nercado de |a experiencia de
| os Proveedores, por el nenor riesgo y otros factores que
supone para |a Organi zaci 6n Publica con Proveedores con
experiencia efectiva.

5) La creciente utilizacidon de netodologias®, técnicas,
procedi m entos, herramentas, etc. que convierten e
producto software en nas visible, y trazable, siendo cada
vez nmenos un arte y cada vez nmas tecnologias (aunque
conplejas y avanzadas) (sin que queranps subvalorar |a
inportancia de la experiencia, etc. que ya se ha
dest acado su papel).

6) La existencia de una proporcién cada vez mayor, Yy que
crece rapidanmente, de personal con |la formaci 6n béasica en
las tecnologias de la informaci 6n y |as comnuni caci ones,
gque |les permite una adaptaci 6n a | as nuevas metodol ogi as,
t écni cas, procedimentos, herramentas, etc. (aunque |as
estadisticas indican que todavia puede haber déficit de
personal con determ nados perfiles).

7) Etc.

Aspectos todos estos que condicionan |la elaboracién de la
oferta por los Proveedores de software a nedida a |as
Organi zaci ones Puablicas, y que éstas pueden hacer valer en
| a Negoci aci 6n del precio con el Proveedor. Aparte, hay que
tener en cuenta l|la inportancia de todos |os nodelos,
técnicas y habilidades de Negociaci 6n de caracter general vy
su adaptaci 6n al software a nedi da.

Sin enbargo, todos los puntos anteriores no pueden ser
consi derados en el marco de una sola conunicacion, por |lo
gue se va a tratar principalnmente sobre cual es el coste
rel evante para determnar el precio, dada |a existencia de
la referida reutilizacion de partes del proyecto y del
producto software a nedi da.

1.1 Objeto.

Se conenta que s6lo una parte del presupuesto de costes en que
incurrira el Proveedor de software a nedida, debe ser
consi derada coste relevante a efectos de determnar el precio
para una Organi zaci 6n Publi ca.

1.2. Justificacidn.

La realizaci 6n del presupuesto del proyecto y |a determ nacién
del precio por el Proveedor es un proceso bastante reglado en

®Véanse, para la Administraci 6n Pablica: METRICA V.3; MAGERIT; Plan General
de Garantia de Calidad (de Sistemas Logicos) para las Adm nistraciones
Pabl i cas; EUROVETODO V. 1; etc.



otras Ingenierias, pero en Informatica no lo es tanto, por lo
gue interesa profundi zar para conocer su natural eza.

2. COSTE RELEVANTE PARA ELABORAR EL PRECI O

El precio que ofrece el Proveedor a |la Organizacion Publica es
solo uno de los conponentes de I|la denomnada Oerta del
Proveedor, por |o que, de forma concisa, se refieren a
conti nuaci 6n al gunos conponentes de la Oferta del Proveedor.

2.1. La oferta del Proveedor.

Para un determ nado proyecto-producto, el Proveedor presenta
su oferta a la Oganizacién publica que establece unas
det er m nadas condi ci ones de:

A) Al cance del proyecto-producto

- Anbito y funcionalidades del proyecto-producto

- Calidad, innovacién, etc.

- Servicio postventa (asesoramento, nmantenimentos, ayuda,
etc.), etc.

B) Plazo de entregas del software

C) Condi ci ones financieras

- Precio

- Forma de pago, etc.

D) Garantias de que se cunplan las tres condiciones anteriores

de la oferta, que pueden ser: 1) Explicitas, o 2) Inplicitas

E) Etc.

A todo ello se le denomna, conb se conoce, Oerta de

Proveedor. En esta comnunicacién se estudia solo uno de |os
conponentes de |la oferta que es nuy inportante, el precio. Por
ello, en lo que sigue, nos referinbs a Precio para la
Organi zaci 6n Publica. No obstante, no hay que olvidar que la
oferta incluye todos |os conponentes reseflados y otros; la
oferta es, pues, global.

2.2. Principales factores condicionantes del precio.

En la bibliografia de Marketing, se refieren conpo principales
condi cionantes del precio los siguientes (Diez de Castro,
1999):

- La denanda

- La conpetencia

- El coste.

Conp el objeto de la comunicaci én es estudiar el coste que es
rel evante para determnar el precio, los otros condicionantes
(conpetencia y denmanda) se presentan en Anexo.

2.3. El condici onante del coste.



Consi deranbs que el coste tiene sus singularidades en el caso
de proyectos-producto de software a nedi da.

La relacién entre precio y coste es |la siguiente:

PRECIO DE OFERTA = COSTE + BENEFICIO + IMPUESTOS

| uego el coste condiciona el precio, conb se conoce.

Por otro lado, el beneficio que obtienen |as enpresas (que se
basa en el beneficio deseado -0 esperado-) suele ser un
porcentaje reducido sobre el precio (depende de sectores vy
subsectores, coyunturas econémcas, tipo de proyecto, etc.,
pero podria fijarse conp nedia neranente orientativa en un 5-
15%, por |lo que se puede decir que el coste condiciona nucho
(ya que supone el 85-95 % del precio, —-dejando al margen | os
i mpuest os-) “.

a) Un ejenplo sinple para enpezar.

Nada nejor para exponer |o que se pretende —que, recordenos
se trata de determ nar qué parte del gasto del Proveedor es
relevante a efectos de establecer el precio para la
Organi zaci 6n  Publica-, que hacer referencia a un ejenplo
si npl e. Suponganpbs un Proveedor en dos situaciones diferentes:
1. Situacién 1: Es la prinera vez que hace una determ nada
aplicaci 6n (por ejenplo, de soporte al Registro de Entrada y
Salida) para una determ nada Organizacién Publica (por
ej enpl 0, un Ayuntam ento de tamafio pequefio), siendo tanbién
la prinera vez que tiene un cliente cuya organi zaci 6n es un
Ayuntam ento de este tipo. Podria corresponder al caso de un
Proveedor que antes habia trabajado para otro tipo de
or gani zaci ones, por ejenplo, privadas (enpresas, etc.), 0 a
un Proveedor que se acaba de incorporar al nercado y no
ti ene experienci a.
2. Situacion 2: Ha realizado niltiples aplicaciones de soporte
al Registro de Entrada y Salida para Ayuntam entos de tanafo
r educi do.

En la situacién 1, gastara nucho en realizar el proyecto-
producto (por su desconocimento del producto y del tipo de
Organi zaci 6n Pablica). Mentras que en la situaci6on 2, gastara
mucho nenos, ya que le servira su conocimento adquirido en
| os proyectos precedentes y porque reutilizard partes del
pr oyect o- product o (partes del andl i si s, di sefio,
i mpl ement aci 6n, nmanual es, etc.), aunque tendr& que adaptarl os
al nuevo cliente (otra Organizaci6on Publica simlar)y al
entorno en general. Realmente, esta reutilizacién |o es

* Puede verse: O Amat e |. Fiestas (2000): Ratios de |las enpresas més
rentabl es. Ed. Gesti6n 2000, Barcel ona.



t anbi én del conocimento que esta docunentado (especificacion
de requeri m entos, disefo, inplenentacién, manual es, etc.).

Por |lo tanto, |lo que se va a gastar un Proveedor en un
proyecto depende de |o novedoso que sea para el (concepto
di stinto de que un producto sea una innovaci 6n en el nercado,
aspecto este que se refiere al hablar del condicionante de |la
conpetencia, en el punto 2 del Anexo).

b) Pl ant eam ento cont abl e.

En el caso de que no tenga experiencia en el tipo de
aplicaci 6n y de O gani zaci 6n Publica (caso referido en priner
lugar), se puede plantear que al hacer ese proyecto va a
adquirirla y que le servira para tener nenos costes en el
futuro, cuando realice proyectos de ese tipo a futuros
clientes (en este caso, Ayuntam entos).

Se puede plantear, por lo tanto, que reutilizara en el futuro
parte de su trabajo actual. Por ello, el presupuesto que
realice de lo que se va a gastar en su prinera aplicacion, se
puede repartir entre esta aplicacion y otras que espera
realizar en el futuro a clientes simlares. Por |o tanto,
parte del presupuesto |o puede tratar conp si fuera una
i nversion que pretende recuperar, no solo con la aplicacion
actual, sino con la aplicacion actual y las que espera
realizar en el futuro.

En el caso de que tenga experiencia, se puede plantear que con
la aplicaciéon actual tendria que recuperar, no solo el
presupuesto especifico, sino la parte de las inversiones que
realizé cuando no tenia experiencia.

Por todo |o indicado, parece que, el fendéneno conocido de |a
reutilizacién de partes del pr oyect o- pr oduct o, es de
inportancia para determinar |os costes que corresponden a un
proyecto-producto para un cliente concreto (una Organizaci 6n
Pabl i ca) .

Se deduce de |lo indicado, que la situacion varia con el grado
de conocimento que se tiene de la aplicacién y del tipo de
cliente (Organizaci 6n Publica), entre dos situaciones limte:

- Desconocimento total (o casi)

- Conocimento anplio, del tipo de aplicacion 'y de
Organi zaci 6n  Publica, que puede corresponder a nuchas
situaci ones de | os Proveedores en |a vida real.

Pero anbos casos tienen un tratamento simlar desde el punto
de vista contable, conb se ha indicado, esto es considerando
parte del presupuesto de |la prinera aplicacién de un
determ nado tipo de Oganizaci 6n Pablica, conmp una inversioén

a recuperar entre varios proyectos simlares (el actual vy
otros futuros esperados). En efecto, en el caso de tener
experiencia, se estd reutilizando el conocimento y al gunas de



| as partes de proyectos anteriores; y en el supuesto de que no
se tenga, espera que en el futuro se utilizard y reutilizard
| a experiencia a adquirir; en anbos casos, pues, hay que tener
en cuenta cono se trata la reutilizacidén (potencial o real) a
efectos de calcular el coste que es relevante para determ nar
el precio para |a Organizaci 6n Publica®.

c) Determ naci 6n del coste de un proyecto-producto a efectos
de determ nar el precio.

Una vez que se ha realizado |la determ naci 6n del presupuesto
de lo que se va a gastar el Proveedor, hay que I|levar a cabo
operaci ones adicionales que se consideran fundanental es para
calcular los costes relevantes para |legar a determnar el
precio. Para ello, hay que distinguir entre:

- Lo que se va a gastar el Proveedor en el proyecto y producto
- El precio para |l a Organi zaci 6n Puabli ca.

Para determinar el precio para la Oganizaci 6n Pablica, hay
gue establecer la parte del gasto ligado a la falta de
experiencia que se va a considerar que es el coste relevante
para calcular el precio de oferta para |a O ganizaci 6n Publica
en cuestion; y que parte del gasto se recuperara en proyectos
futuros esperados.

Por lo tanto, no es lo msnmo lo que el Proveedor se va a
gastar (su presupuesto) y |lo que se va a considerar conp coste
para cal cular el precio para |l a O ganizaci 6n Publi ca.

3. CONCLUSI ONES.

De los tres condicionantes tipicos del precio de ejecuci6n de
proyect os (denmanda, conpetencia y coste), se considera que es
el coste el que presenta una situaciO6n caracteristica en |os
proyect os- producto de software a nedi da, debido principal nente
a la posibilidad de reutilizar partes del proyecto-producto.
Por ello, a la fase de determ nacion del presupuesto del
Proveedor, hay que afadir la de determ naci6n del precio de
oferta para la Organizaci6n Publica, que tiene incluso nas
inmportancia y conplejidad que la anterior, por la dificultad
de determnar |la parte del presupuesto que es coste inputable
para determnar el precio, ya que hay que considerar la
recuperacio6n de la inversion que se realiza por falta de
experi enci a.

(Los resultados presentados se basan principalnmente en la
docunent aci 6n generada en | a asignatura Economia y Gestion de
Pr oyect os)

® Véase, por ejemplo, nuestra comunicacion ya citada.



ANEXO
LA DEMANDA Y LA COVPETENCI A COMO CONDI Cl ONANTES DEL PRECI O

1. El condicionante de | a denmanda.

Conb se conoce, |a demanda que realiza un cliente en genera
(el cliente es el denandante; tanbién se |le conoce comb |a
demanda -en nuestro caso, el cliente es una O ganizacion
Publica-) depende del Precio (entre otros factores) que
establ ezcan los oferentes (los oferentes son, en este caso,
| os Proveedores; también se |es conoce comp |la oferta). Por |o
tanto, el cliente tendra establecido un precio maxi no que esta
di spuesto a pagar por un determ nado proyecto, por |o que se
tendra que cunplir que el precio sea nenor o igual que su
Limte presupuestario, conp nuestra el esquenma

PRECI O <= LI M TACI ON PRESUPUESTARI A DEL PROMOTOR ‘

Esta limtaci on presupuestaria puede ser: 1) Explicita, o 2)
Inplicita, pero sienpre existe.

Serd explicita cuando se haya establecido asi, cono seria el
caso de que en una Oganizaci 6n Pablica se haya acordado una
partida presupuestaria determ nada para el referido proyecto,
y que no pueda ser excedida. Serd inplicita, cuando el que
deci de tenga potestad para determinar el limte, y no aparezca
docunental mrente su cuantia; pero sienpre, sea explicita o
inplicita, existe una limtacidn.

Este |imte presupuestario es el que se considera inicialnmente
por |a Organizaci 6n Publica para valorar que el proyecto sera
vi abl e® (tanto presupuestarianente, conp financiera y econdnica
0 soci al nente).

Por otro lado, a igualdad del resto de conponentes de |a
oferta (alcance, plazo, garantia, etc.), la Oganizacion
Pablica, en principio, valorara tanto nas positivanente |a
oferta cuanto mas bajo sea el precio.

Conb sintesis de esta breve referencia a la Ilimtacion
presupuest ari a, par a est abl ecer el precio par a una
Organi zaci 6n Publ i ca, habria que tener en cuenta este
condi cionante que contenpla el Mrketing, que le da la
denom naci 6n de |la Demanda, y que nosotros adaptanpbs al caso
de proyectos-producto de software a nedida, denoni nandolo el
condi cionante de la |imtaci6on presupuestari a.

2. El condicionante de | a conpetenci a.

Nor mal mente, el proyecto-producto de software a nedida al que
nos referinbs aqui (proyectos de tipo normal), podria ser

® Véase el Proceso “Estudio de Viabilidad del Sistema (EVS)” de la
Met odol ogi a METRICA V. 3.



real i zado tanbi én por otros Proveedores: |os conpetidores. La
or gani zaci 6n Pabl i ca estudia varias of ertas de | os
conpetidores, y decidira otorgar el proyecto-producto a la
oferta mAs favorable. Por ello, hay que considerar e

condi cionante de | a Conpetencia para establ ecer el precio.

Ante una determ nada conpetencia existente en el nercado, el
Proveedor decidiraé:

- Oertar, tratando de nejorar |la oferta de | os conpetidores.

- No ofertar, si considera que no puede conpetir, etc.

Si decide ofertar, no tendrd éxito si no nejora la oferta de
| os conpetidores, aunque hay que tener en cuenta que el precio
es solo uno de los elenentos que valorard la O ganizacion
Publ i ca’ para inclinarse por una de |as ofertas conpetidoras.

Si decide no ofertar, la elaboraci6n de la decisién |a habréa
realizado tanbién considerando su situacidon frente a la
conpetencia (asi conb teniendo en cuenta que elaborar una
oferta supone un cierto coste, que solo se justifica si hay
expectativas de «conseguir que el cliente acepte nuestra
oferta).

En sintesis, las ofertas de |os conpetidores condicionan el
precio que podenps establecer, ya que no seran aceptados
preci os que, consi derados conjuntanente con las otras
caracteristicas de la oferta, no nejoren las ofertas de la
conpet enci a.

Por ello, es necesario que se estudien l|las condiciones de
oferta de software existentes en el nercado, en especial el
preci o, cono una de |las actividades necesarias para determ nar
el precio (hay que considerar el precio de |a conpetencia).

a) El caso de Proyectos-producto i nnovadores.

En cuanto a la conparaci6n que sienpre se realiza por |os

clientes con las ofertas de |a conpetencia, hay que considerar

cono influye el grado de innovaci 6n del proyecto-producto. Si

un proyecto-producto es innovador en el nercado, de alguna

manera se puede considerar que no hay conpetencia, en cuyo

caso se puede optar por

- Precios maxinos (que puedan pagar |los clientes; téngase en
cuenta el condicionante ya referido de |a demanda o de
limtaci 6n presupuestaria), conocidos conb Precios de
desnat ado

- Precios no nmaxi nos

de acuerdo con la politica de precios que se establezca para

nuevos product os.

"Depender & de | a nodal i dad: concurso, subasta, etc.
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