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Presentacion

La dependencia actual de las empresas respecto a la tecnologia ha convertido la gestién de proveedores de T1
en un factor estratégico critico para la continuidad y la transformacién del negocio. Hoy en dia no basta con
externalizar un servicio bajo el modelo tradicional de compra de horas o dotacién de personal (FTEs), el cual
suele desalinear los intereses del proveedor con los de la empresa. Es imperativo evolucionar hacia modelos de
contratacién modernos que garanticen que cada euro invertido en tecnologia se traduzca en un rendimiento
optimo y medible para el negocio.

Este curso estd disefiado para proporcionarle las herramientas necesarias para gestionar con éxito todo el ciclo
de vida de la relacién con proveedores de T1, rompiendo con el enfoque reactivo de “apagar fuegos™.

A lo largo de la formacién, se profundizard en la diferenciacion estratégica de dos grandes tipologias de
acuerdos: por un lado, los contratos de continuidad (keep the lights on), regulados mediante Acuerdos de
Nivel de Servicio (SLAs) técnicos y operativos; y, por otro lado, los contratos de transformacién e innovacion,
vinculados directamente a resultados de negocio (outcomes), tales como la reduccién de la tasa de incidencias,
la ganancia de horas de productividad mediante IA o el incremento directo del margen de ingresos. Aprenderd
a blindar contractualmente estos modelos, estructurar métricas de rendimiento realistas, evitar los riesgos del
secuestro tecnolégico y gestionar con éxito los incumplimientos, transformando la gestién de proveedores en
una palanca de valor estratégico para la organizacion.

La Formacion E-learning

Nuestros cursos e-learning dan respuesta a las necesidades formativas de la empresa permitiendo:

Y Interactuar
con otros
estudiantes
enriqueciendo la
diversidad de visiones y
opiniones y su aplicacién
en situaciones
reales.

) Aumentar
sus capacidades
y competencias en el

puesto de trabajo en base

al estudio de los casos
reales planteados en
el curso.

La
posibilidad
de escoger el
momento y lugar
mas adecuado para
su formacién.

Trabajar
con los recursos
que ofrece el
entorno
on-line.
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Objetivos del curso:

e Comprender la quiebra del modelo tradicional basado en FTEs (esfuerzo/horas) y aprender a estructurar
contratos orientados a resultados y valor.

® Disefiar e implementar contratos basados en outcomes (resultados de negocio), vinculando el pago al valor
real aportado (productividad ganada, reduccién de tickets, impacto en ingresos/margen).

e Conocer el ciclo de vida completo de la gestiéon de proveedores de TI, desde la seleccién estratégica hasta la
salida o reversion del servicio.

® Dominar la diferenciacién entre contratos de continuidad (keep the lights on) y contratos de transformacién
o implantacién de nuevas tecnologias.

® Aprender a definir, negociar e implementar Acuerdos de Nivel de Servicio (SLAs) operativos que estén
realmente alineados con las necesidades técnicas del negocio.

® Comprender la diferencia entre KPIs operativos, SLAs contractuales e Indicadores de Negocio (KPIs de
outcome).

® Descubrir cdmo gestionar de manera dgil y juridica los incumplimientos de servicio, aplicando penalizaciones,
bonificaciones (Key Performance Incentives) y planes de remedio efectivos.

e Establecer mecanismos de gobernanza igiles y comités de seguimiento para mantener una relacién de
confianza mutua y co-responsabilidad en los resultados.

® Analizar los riesgos asociados a la ciberseguridad, confidencialidad (NDA) y cumplimiento normativo
(RGPD) en la contratacién de servicios TT externos.

® Mitigar el riesgo de secuestro tecnoldgico (Vendor Lock-in) mediante la correcta definicidn de cliusulas de
salida y transferencia de conocimiento.

e Adquirir capacidades de negociacion estratégica especificas para el sector tecnolégico, equilibrando la
exigencia del negocio con la viabilidad comercial del partner.

( Descubra como transformar la gestion de proveedores de
Tl en una verdadera palanca de eficiencia, continuidad
operativa y creacion de valor empresarial”
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Dirigido a:

Responsables y profesionales que participan en la seleccidn, contratacidn, gestidn, supervision y evaluacién de
proveedores tecnoldgicos y servicios T1, especialmente de los siguientes departamentos:

Direccién de Sistemas, Tecnologia e Informatica (CIO, CTO, IT Managers) que necesiten mejorar el
control sobre proveedores externos, contratos, niveles de servicio y resultados obtenidos.

Compras, Procurement y Strategic Sourcing, responsables de negociar y contratar servicios tecnoldgicos,
software, soluciones Saa$S, outsourcing, infraestructuras y proyectos de transformacién digital.

Vendor Management y Supplier Management, encargados de evaluar el rendimiento de proveedores,
gestionar SLAs, KPIs, incidencias, revisiones contractuales y procesos de gobernanza.

IT Service Management, Operaciones TI e Infraestructuras, responsables de garantizar la disponibilidad,
continuidad y calidad de los servicios tecnolégicos externalizados.

Transformacién Digital, Innovacién y PMO, que gestionen proyectos tecnoldgicos con proveedores
externos y necesiten vincular contratos, hitos y pagos a resultados concretos de negocio.

Departamentos Juridicos y Contract Management, involucrados en la revisién y negociacién de contratos
tecnoldgicos, responsabilidades, propiedad intelectual, proteccion de datos, incumplimientos y cliusulas de
salida.

Finanzas y Control de Gestidn, responsables de analizar costes, penalizaciones, incentivos, modelos de
pago por resultados y retorno econémico de los servicios tecnoldgicos contratados.

Riesgos, Compliance, Ciberseguridad y Proteccion de Datos, que deban supervisar los riesgos derivados
de la externalizacidn de servicios tecnoldgicos y el cumplimiento de requisitos contractuales y regulatorios.
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Estructura y Contenido del curso

El curso tiene una duracién de 40 horas lectivas 100% online que se realizan a través de la plataforma
e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el acceso de forma rdpida y ficil a todo el contenido:

Vs
Manual de Estudio
6 moédulos de formacién que contienen
el temario que forma parte del curso y
que ha sido elaborado por profesionales
en activo expertos en la materia.
(.

~
Material Complementario

En cada uno de los médulos que le
ayudard en la comprensién de los temas
tratados.

/

Ejercicios de aprendizaje y
pruebas de autoevaluacion

Bibliografia y enlaces de lectura
recomendados para completar la
para la comprobacién prictica de los formacién.
conocimientos adquiridos.

Metodologia 100% E-learning

(@9 Aula Virtual *

Permite el acceso a los contenidos del curso desde
cualquier dispositivo las 24 horas del dia los 7 dias
de la semana.

En todos nuestros cursos es el alumno quien marca
su ritmo de trabajo y estudio en funcién de sus
necesidades y tiempo disponible.

Hi
Soporte Docente Personalizado

El alumno tendrd acceso a nuestro equipo
docente que le dard soporte a lo largo de todo el
curso resolviendo todas las dudas, tanto a nivel
de contenidos como cuestiones técnicas y de
seguimiento que se le puedan plantear.

Apple Store para iOS) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar el curso

. * El alumno podra descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y la

desde cualquier lugar y en cualquier momento.

(&)

Tel. 900 670 400 - attcliente@iniciativasempresariales.com - www.iniciativasempresariales.com [ e



Formacion E-Learning

Contratacion y Gestion Estratégica de proveedores tecnologicos

Contenido del Curso

MODULO 1. Introduccion y estrategia en la gestién de
proveedores de TlI

La era digital genera desafios sin precedentes para mantener la competitividad de las companias. En
este escenario, la contratacién externa de capacidades de TI ha irrumpido no como una opcién de
ahorro de costes, sino como una necesidad critica para acceder a la especializacién y a la innovacién
acelerada. La capacidad de seleccionar, contratar y auditar a estos proveedores se ha convertido en
una competencia directiva nuclear, diferenciando a las empresas resilientes de aquellas que quedan
atrapadas en la obsolescencia de sus propios sistemas legados.

1.1. El ecosistema actual de los proveedores tecnoldgicos:
1.1.1. Del proveedor de servicios (commodity) al partner estratégico de negocio.
1.1.2. Riesgos operativos, financieros y de negocio en la externalizacién de TI.

1.2. Evolucién de los modelos de contratacion tecnolégica:

1.2.1. La quiebra del modelo tradicional por horas / FTE: desalineacién de incentivos.

1.2.2. Introduccién a los modelos basados en rendimiento (SLA) y modelos basados en valor
(Outcomes).

1.2.3. El modelo Vested Sourcing: compartiendo riesgos y beneficios en el mercado tecnolégico.

1.3. Clasificacion estratégica de la contratacion TI:

1.3.1. Servicios de continuidad operativa (Keep the lights on).

1.3.2. Proyectos de transformacidn, innovacién e implantacion de nuevas plataformas.

1.3.3. Matriz de decision de sourcing: cuindo comprar capacidades vs. cudndo comprar resultados.

MODULO 2. Anatomia del contrato tecnolégico y
modelos de relacion

8 horas

La arquitectura juridica de un acuerdo tecnoldgico difiere de cualquier otra tipologia contractual
debido a la naturaleza dindmica, evolutiva e intangible de los activos digitales. Un contrato de TI
mal estructurado actia como un acelerador del riesgo operativo; por el contrario, un redactado
preciso actia como un mecanismo de salvaguarda del valor de la compaiiia. La delimitacion precisa
del alcance no es un mero tramite del departamento de compras, sino la base sobre la que se calcula el
retorno de la inversién (ROI) y se blinda la continuidad de las operaciones.

2.1. Estructura fundamental de un contrato de TI y delimitacién del alcance (scope of work):
2.1.1. El cuerpo del contrato principal (Framework Agreement) frente a los anexos técnicos:
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2.1.1.1. Mecanismo de integracién documental y reglas de conflictos.
2.1.2. Gestién de la ambigiiedad en la descripcién de servicios I'T:

2.1.2.1. Matriz de demarcacién de responsabilidades (RACI avanzada).
2.1.2.2. Mecanismos de control de cambios (Change Control Procedure).
2.1.2.3. Criterios de aceptacién formales e hitos de entrega.

2.2. Clausulas de proteccion legal y operativa:

2.2.1. Confidencialidad (NDA), propiedad intelectual (IP Rights) y derechos de uso/explotacién del
software:

2.2.1.1. Acuerdo de confidencialidad (NDA) de alta proteccion.

2.2.1.2. Regulacién de los derechos de propiedad intelectual (IP Rights).

2.2.2. Cumplimiento normativo, ciberseguridad y proteccién de datos (RGPD) en entornos multi-
inquilino:

2.2.2.1. El contrato de encargado del tratamiento (Art. 28 RGPD).

2.2.2.2. Marcos técnicos de ciberseguridad y auditoria activa.

2.2.3. Responsabilidades, limites de responsabilidad (Limitation of Liability) e indemnizaciones por
pérdida de negocio:

2.2.3.1. Estructura de segmentacién de limites (Caps de Responsabilidad).

2.2.3.2. Delimitacién de dafios directos recuperables.

2.3. Estrategias ante contratos de adhesion y asimetrias de negociacion:

2.3.1. Gestién de contratos estindar en la nube y modelos SaaS: cémo evaluar los términos y
condiciones impuestos (Click-through Agreements) y dénde radican los mirgenes reales de
negociacion.

2.3.2. El riesgo de las auditorias de licencias y el cumplimiento de activos de software (SAM):
2.3.2.1. Contractuales de control de auditoria.

2.4. Contratos de continuidad frente a contratos de transformacién:

2.4.1. Estructuracion del pago por servicio en base a niveles de disponibilidad y rendimiento:
2.4.1.1. Contractuales de control de auditorfa.

2.4.1.2. Hacia los XLA (Experience Level Agreements).

2.4.2. Estructuracién del pago por hito de negocio (Outcome-based pricing): compartiendo riesgos
y beneficios

2.4.2.1. Determinacion rigurosa de la linea base (baseline).

2.4.2.2. Definicion de indicadores clave de negocio (KPIs estratégicos).

2.4.2.3. Arquitectura financiera de doble direccién (Risk-Reward).

2.5. Continuidad del servicio, planes de salida y mitigacion del Vendor Lock-in.
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MODULO 3. Disefio e implementaciéon de SLAs para
operaciones (“Keep The Lights On”)

6 horas

La estabilidad de las operaciones diarias de una compafiia depende de la robustez de su infraestructura
tecnoldgica y del software que soporta sus procesos de negocio. En el modelo de gestion enfocado en
la continuidad operativa, conocido técnicamente como Keep The Lights On (KTLO), la improvisacion
es el enemigo principal. Las organizaciones necesitan establecer un marco de control predecible,
matemadtico y transparente que defina con total claridad qué se espera del proveedor informatico y
c6mo se va a medir su rendimiento en tiempo real.

3.1. Concepto y anatomia de un SLA:
3.1.1. ;Qué es un SLA y qué papel juega en la estabilidad operativa?
3.1.2. Errores comunes al redactar acuerdos de nivel de servicio: el “Efecto Sandia”.

3.2. Definicién de métricas e indicadores de rendimiento operativo por dominios:

3.2.1. Dominios de infraestructura y redes: disponibilidad porcentual, concurrencia y latencia.
3.2.2. Dominios de aplicaciones y soporte: tiempos de respuesta y resolucién segtn criticidad.
3.2.3. Ventanas de mantenimiento programadas, mantenimiento correctivo urgente y exclusiones
legitimas.

3.3. Mas alla del SLA clasico: introduccion al XLA (Experience Level Agreement)

3.3.1. Por qué la disponibilidad técnica no siempre equivale a la satisfaccion del usuario de negocio.
3.3.2. Cémo medir y contractualizar la experiencia del usuario con los servicios de TI externos:
3.3.2.1. Definicién de los Indicadores Clave de Experiencia (XLIs).

3.3.2.2. Mecanismos de muestreo y evitacion de la fatiga de encuestas.

3.3.2.3. Estructuracidn de incentivos simétricos.

3.4. Herramientas de seguimiento, cuadros de mando y automatizacién de reportes de servicio:
3.4.1. Arquitectura de medicién: captura automatizada de logs frente a reportes manuales
presentados por el proveedor.

MODULO 4. Diseio de contratos basados en outcomes y
valor de negocio

6 horas

4.1. Fundamentos del modelo de contratacion por resultados (Outcome-based Contracting):
4.1.1. Cémo alinear el éxito del proveedor con el éxito financiero y operativo de la empresa.
4.1.2. Identificacién y seleccién de los outcomes clave de negocio.

4.2. Metodologia para la construccién de la linea base:
4.2.1. El mayor peligro de los contratos por resultados: cémo medir la situacidn de partida sin
sesgos.
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MODULO 5. Gestion de incumplimientos, penalizaciones
y crisis

4.2.2. Férmulas matemadticas para aislar el impacto de la tecnologia de variables externas de mercado:
4.2.2.1. El factor de ajuste por variables internas.
4.2.2.2. El factor de ajuste por variables externas.

4.3. Catilogo y tipologias de métricas de valor (modelos y ejemplos practicos desarrollados):
4.3.1. Eficiencia y automatizacién: porcentaje de reduccién dristica de tiques mediante IA y
Machine Learning.

4.3.2. Productividad del negocio: nimero de horas de trabajo recuperadas para la plantilla operativa
gracias a la optimizacidn de plataformas.

4.3.3. Impacto financiero directo: incremento en millones de euros de facturacién o margen
operativo derivados de la optimizacién del canal digital.

4.4. Estructuras financieras del contrato:

4.4.1. Modelos de bonificacién y penalizacion.

4.4.2. El concepto de Gainsharing: distribucién del ahorro generado por la innovacién del
proveedor.

6 nhoras

5.1. Gestion de incumplimientos, penalizaciones y crisis:

5.1.1. Incumplimientos en SLAs operativos frente a desviaciones en la entrega de outcomes.
5.1.2. El impacto del no cumplimiento en la cadena de valor de la organizacién:

5.1.2.1. El impacto financiero directo (lucro cesante y costes extraordinarios).

5.1.2.2. El impacto en la productividad y el bienestar interno.

5.1.2.3. El impacto reputacional y la pérdida de fidelizacion de clientes.

5.2. Mecanismos de compensacion e impacto financiero contractual:
5.2.1. Modelos de créditos de servicio (Service Credits) y limites maximos:
5.2.1.1. Tramos de penalizacién directa por niveles de rendimiento.
5.2.1.2. Limites maximos de penalizacion (Service Credit Caps).

5.2.2. La retencidn legitima de pagos como palanca de presién operativa.

5.3. Activacion de planes de contingencia y escalado:

5.3.1. Plan de remedio (Cure Period): estructura, plazos y monitorizacién del plan de accién del
proveedor

5.3.1.1. Analisis de Causa Raiz (RCA - Root Cause Analysis).

5.3.1.2. Hitos de mitigacién cuantificables y cronograma semanal.

5.3.1.3. Criterios de salida y monitorizacion reforzada.

5.3.2. El derecho de intervencion temporal (Step-In Rights).

5.3.3. Gestidn del conflicto: el flujo de escalado ejecutivo y comités de gobernanza.

5.3.4. Plantilla gufa: cémo redactar una notificacién formal de incumplimiento con validez contractual.
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MODULO 6. Gobernanza, comités y caso practico
completo

5.4. La resolucién del contrato por incumplimiento continuado y ejecucion del plan de transicién:
5.4.1. Obligacién legal de cooperacion activa y cldusula de extensién de servicio.

5.4.2. Servicio auditoria forense de activos informéticos y propiedad intelectual.

5.4.3. El modelo de retencién econdmica de garantia de salida (Exit Holdback).

8 horas

6.1. El modelo de gobierno de TI (Vendor Management Office - VMO):

6.1.1. Co-responsabilidad institucional: el tridngulo de gobierno entre compras, legal y los equipos
técnicos de TI.

6.1.2. Estructura de comités de seguimiento: operativo, tictico y estratégico:

6.1.2.1. El comité operativo (el pulso diario de la tecnologia).

6.1.2.2. El comité tictico (la gobernanza del contrato y las métricas).

6.1.2.3. El comité estratégico (el timén de la alianza y el negocio).

6.1.3. Gestién de actas, compromisos contractuales y el proceso formal de gestién del cambio
(Change Request):

6.1.3.1. La gesti6n rigurosa de actas.

6.1.3.2. El proceso formal de gestién del cambio contractual (Change Request - CR).

6.2. Caso practico completo: migracion, estabilizacién y optimizacion de la plataforma core de la
empresa:

6.2.1. Contexto de la empresa simulada y documentacién base:

6.2.1.1. El pliego técnico inicial (los requisitos de RetailNext S.A.).

6.2.1.2. El borrador de contrato conflictivo (la picaresca de GlobalTech Solutions).

6.2.2. Fase 1: taller de simulacién de negociacion de cldusulas limite

6.2.2.1. Negociacion 1: el limite de Responsabilidad Civil (Liability Caps).

6.2.2.2. La propiedad de los desarrollos y scripts de automatizacidn.

6.2.3. Fase 2: auditoria prictica de un reporte mensual del proveedor

6.2.3.1. El reporte mensual presentado por GlobalTech (la trampa métrica).

6.2.3.2. La auditoria forense de la VMO (descubriendo el engafio).

6.2.3.3. Recdlculo matemitico real de los SLAs por la VMO.

6.2.3.4. Liquidacién financiera de la factura.

6.2.4. Fase 3: gestion de una crisis masiva por caida de sistemas concurrentes y desviacién del plan
de outcomes

6.2.4.1. Detonante de la crisis operativa y estratégica.

6.2.4.2. La reaccién institucional de la VMO: activacion de los protocolos de crisis.

6.2.4.3. Emisién de la notificacién formal de incumplimiento grave.

6.2.4.4. Fiscalizacion del plan de accién y ejecucién de retencién de pagos.

6.2.4.5. Disefio final de la estrategia de salida (Exit Management Plan).
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Alejandro Aquino Navarro

V'W'9) Ejecutivo de TI con amplia experiencia global en la implementacién de soluciones digitales
transformadoras para los sectores energético, industrial y manufacturero. Experto en liderar
proyectos de gran envergadura de ERP, CRM vy transformacion digital, gestionando presupuestos
multimillonarios. Gracias a su experiencia laboral, posee un profundo conocimiento de diversos
entornos empresariales y una trayectoria consolidada liderando equipos multidisciplinarios en
Asia, Europa, Norteamérica y Latinoamérica.

Titulacion

Una vez finalizado el curso el alumno recibird el diploma que acreditard el haber superado de forma satisfactoria
todas las pruebas propuestas en el mismo.

v MANAGER
g > BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Dia.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX
Ha superado satisfactoriamente el curso

CONTRATACION Y GESTION ESTRATEGICA DE PROVEEDORES TECNOLOGICOS

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
la superacion de las pruebas de evaluacion de las que consta el curso.
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