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Proyectos y Procesos de Compromisos

Estas notas son una guía para desarrollar el proceso de administrar un proyecto, utilizando dos
herramientas: un mapa del proceso de compromisos del proyecto y una Carta Gantt. En las líneas que
siguen explicamos esta metodología.

El propósito (la preocupación) que queremos cuidar es producir una interpretación que le permita al
líder llevar a cabo su proyecto de un modo efectivo, esto es, anticipar juicios acerca de la factibilidad
de completarlo a tiempo, anticipar quiebres y renegociar sus compromisos cuando sea el caso.

1 Qué es un “proyecto?”.  Un proyecto es una promesa. Y una promesa es un acto de habla, que tiene
una estructura determinada.

   Recordemos los elementos de la promesa:

     a) El Cliente, o el rol al cual el realizador le ha hecho la oferta o el rol que ha hecho la petición.

     b) El Realizador, que es el responsable de realizar las acciones que llevarán al cumplimiento
    de la promesa.

     c) Las Condiciones de Satisfacción, esto es, las condiciones por las cuales el cliente se declarará
   satisfecho.

     d) El Tiempo: fecha y hora en que la promesa debe entregarse completa.

     e) La acción futura: Las acciones a realizar, en el futuro, para proveer lo que falta.

     f) El juicio de confianza: juicio que el Cliente es sincero en su petición y que el Realizador es
   competente para llevarla a cabo.

     g) El Trasfondo de Obviedad: lo que, sin haberlo dicho, el cliente espera. Aquél sentido 
   común de cómo debe entregarse el proyecto, los medios que el Realizador utilizará, etc.

2 Veamos cada punto:

     a) ¿Quién es el cliente? ¿Es el Jefe de Recursos Humanos? Escriba una breve nota acerca de 
         qué le preocupa al Cliente, que lo ha llevado a  pedirle que realice este proyecto. Es posible

                       que no haya articulado el “valor” que el proyecto representa para él o para la compañía.
                       Especule: ¿en qué se traducirá para la empresa tener este proyecto hecho? Aquí pueden
                       utilizar diversos criterios; por ejemplo, puede evaluar el costo de oportunidad de no hacer
                       el proyecto (¿qué es lo que la compañía deja de ganar por no hacerlo?), el valor presente
                       neto, las capacidades nuevas para CEMEX, o una nueva identidad para el área.
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 b)  Suponemos que el “Realizador” es usted.

 c)  Las condiciones de satisfacción ¿Están bien claras y articuladas? ¿En qué forma va a entregar
su proyecto? ¿En la forma de un conjunto de recomendaciones, un plan de acción, una lista
de personas con atributos? Especule, especifique para usted mismo.

 d) ¿Para cuándo prometió entregarlo? Indique una fecha concreta.

 e) ¿Qué es lo que falta, que el Cliente le hizo el pedido?  Aquí puede extenderse sobre las
consecuencias del proyecto para la organización y establecer las economías o des-economías
productos de este proyecto, los efectos indirectos para otros departamentos, etc.

 f) ¿Tiene usted el juicio que su cliente le asigna valor a este trabajo? ¿Por qué? ¿Cuál es el valor
que le asigna? Para implementar este proyecto, ¿debe su cliente realizar inversiones adicionales?
A su juicio ¿está dispuesto a ello? Y usted, ¿es competente para llevar a cabo este proyecto?
¿En qué dominios se declara competente y en cuáles no? ¿Por qué? ¿Qué falta o ha faltado?

3 Un proyecto, además de ser una promesa, ocurre por la declaración de un líder. Es una declaración
en que el líder dice “aquí hay una posibilidad valiosa y estoy decidido a llevarla a cabo”. ¿Ha hecho usted
tal declaración? o ¿Está realizando este proyecto “sólo porque me lo encargaron y tengo que hacer mi
trabajo”?

4 Para hacer este proyecto entendemos que necesita de la colaboración de otros. Diremos que estos
otros son “el equipo”. Ni el líder ni los miembros del equipo tienen “todo bajo control”.  Aparecen
imprevistos, nuevos pedidos, situaciones no consideradas. Esto cambia permanentemente y amenaza la
materialización del proyecto. Por esto es constitutivo del éxito del proyecto la declaración de compromiso
de cada miembro del equipo con la misión del proyecto. Esto quiere decir que “de alguna manera” cada
miembro del equipo realizará las acciones necesarias para llevar a cabo la parte que le compete, en los
términos que fueron pactado explícita o implícitamente (¿Recuerda lo del “trasfondo de obviedad”?) y
colaborar con los demás miembros del equipo con el mismo propósito. ¿Cuáles son los compromisos de
cada miembro del equipo con usted, líder del proyecto? ¿Tiene cada uno una promesa claramente
formulada, con condiciones de satisfacción y tiempo? ¿Entienden los miembros del equipo que un
compromiso es una acción que van a completar en una cierta fecha y hora? ¿O están con la muletilla de
las “prioridades”, el “exceso” de trabajo y otras por el estilo? ¿Tiene confianza en que cada uno le cumplirá
lo prometido?

5 Cuando eligió su equipo, usted tuvo que definir roles, dividir el trabajo según esto roles, de modo que
cada rol tenga sus promesas claras. ¿Ocurrió de esta manera? ¿Todos saben cuál es el rol de cada uno?

Proyectos y Procesos de Compromisos



3

6 Para evaluar el avance del trabajo, normalmente usted tiene juntas periódicas. ¿Es así como lo hace?
¿Cómo organiza sus juntas? ¿Son efectivas sus juntas? Revise sus notas acerca del tema de preparación
y ejecución de juntas que discutimos en el taller.

7 ¿Cuál es el estado de ánimo de su equipo? ¿Están entusiasmados o aburridos sus colaboradores? 
Evalúe el estado de ánimo de cada uno y especule acciones para mover a aquellos que están en un estado
de ánimo negativo a uno de ambición y resolución.

8 Evocar y generar confianza. No podrá hacerlo si los miembros de su equipo no cumplen sus compromisos.
Usted es el responsable de hacer que cada uno de ellos cumpla recurrentemente con aquello que prometió
realizar para el proyecto y de ninguna manera es justificable que a la fecha de término del proyecto usted
se presente a su cliente diciendo “no está terminado, pero no es culpa mía sino de fulano de tal, que no
me cumplió.... porque tenía otras prioridades...”.

9 Unidad de Mando. El líder del equipo debe asegurarse que ocurran todas las conversaciones pertinentes
entre los miembros del equipo con el objeto de asegurar el éxito del proyecto. Esto incluye conversaciones
de juicios, reclamos, nuevos pedidos y promesas. También declaraciones ejecutivas del tipo “estás dentro
del equipo” o “estás fuera del equipo”.

Ejercicio:

1. Lea el documento anterior dos veces y responda, en relación a su proyecto, las preguntas que contiene.
2. Realice el mapa del proceso de compromisos de su proyecto, utilizando el material que le incluimos
en estos documentos.

El Mapa del Proceso del Proyecto

Este es un mapa que nos sirve para definir qué acciones deben realizarse, quién debe hacerlo y en qué
etapa del proyecto.

Típicamente un mapa de un proyecto puede tener la siguiente forma:
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Los ciclos de trabajo indicados se explican por sí mismos. El caso de las promesas “dependientes” es
aquél en que para realizar una de ellas, otra debe estar completa con anterioridad.

La Carta Gantt

La Semana del Año

> Normalmente la carta Gantt solo incluiría las “actividades” (No. 3 a 6) y no las acciones de 
  preparar, negocia y evaluar el proyecto

> El mapa del Proceso muestra la recurrencia de las conversaciones, y puede indicar claramente
   el avance por la vía de marcar cada arco de cada ciclo con líneas diferentes 
   (continuas/discontinuas) para indicar si cada fase de cada ciclo se lleva a cabo.

Esta “carta” es un instrumento tradicional para indicar la secuencia de actividades de un proyecto.
Normalmente no contiene registros de compromisos explícitos entre las partes. Como tal, es un
instrumento para “registrar” las actividades del “mundo de procesos materiales”.

Proyecto XXX
Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre

No. Actividad Fecha
Inicio

Fecha
términoResponsable

1

2

3

4
5

6

7

Oferta

Negociar
Térmnos

Promesa No.1
Promesa No.2

Promesa No.3
Promesa No.4

Evaluación

15 jun

01 jul

13 jul

13 ago
18 jul
20 ago

15 nov

30 jun

10 jul

12 ago

18 sep
28 oct

15 nov
30 nov

25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47

GG

GG

LMO

GMO

GG

MRD

JV
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