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RESUMEN

Los procedimientos de compras en las organizaciones son parte fundamental
para el funcionamiento de las mismas, esto en base a que toda empresa o gran
parte de ella, deben adquirir materias primas o servicios de otras entidades
para poder ejercer su rubro, ya sea vendiendo un producto determinado,
prestando un servicio o simplemente entregando un derecho a la ciudadania.
Es por ello que cuando se habla de abastecer, es importante que las
mercaderias se compren a un costo reducido y también que el tiempo de
demora en que éstas lleguen sea lo acordado, sin atrasos ni adelantos, para
asi poder gestionar de mejor manera el transcurso de los recursos. Una
manera de determinar si el funcionamiento de un proceso de compras trae
beneficios a la entidad es mediante la efectividad de éste; es decir, que el
proceso debe ser eficaz a la hora de cumplir con las compras en los tiempos
determinados, pero también eficiente reduciendo los costos. En el mercado
actual existen dos vias por las cuales se puede medir un proceso de compras,
uno por el servicio pubico en base al Reglamento de Compras Publicas y el
otro por el servicio privado, los cuales determinan su boletin de compras de

acuerdo a su rubro y necesidades.

El presente proyecto de tesis tiene por objeto una comparacion de la
efectividad en el proceso de adquisicibn de bienes y servicios en dos
universidades de la quinta region: una estatal y otra privada, por medio de un
estudio a diciembre del 2017. Para la recogida de datos e informacion acerca
de la organizacién en la cual se basara este estudio, se ha confeccionado una
propuesta metodoldgica cualitativa con alcance tipo comprehensivo que
determina las pautas y criterios a considerar para desarrollar la aplicacion del

instrumento de observacién y su posterior analisis.

En este estudio se espera, mediante la aplicacion de entrevistas en
profundidad y semi-integradas a personas claves en el proceso de adquisicién
y, posteriormente, una comparacion de los resultados obtenidos con el fin de
determinar cuéal de los dos sistemas es mas efectivo en cuanto a tiempo y costo

de sus operaciones.



PALABRAS CLAVES

Eficiencia: Es el logro de un objetivo al menor costo unitario posible. En este
caso estamos buscando un uso 6ptimo de los recursos disponibles para lograr

los objetivos deseados. (Carlos Alberto Mejia C.)

Eficacia: Grado en que se logran los objetivos y metas de un plan, es decir,
cuanto de los resultados esperados se alcanzd. La eficacia consiste en
concretar los esfuerzos de una entidad en las actividades y procesos que
realmente deben llevarse a cabo para el cumplimiento de los objetivos
formulados. (Carlos Alberto Mejia C.)

Efectividad: Este concepto involucra la eficiencia y la eficacia, es decir, el
logro de los resultados programados en el tiempo y con los costos mas
razonables posibles. Supone hacer lo correcto con gran exactitud y sin ningun

desperdicio de tiempo o dinero. (Carlos Alberto Mejia C.)

ABSTRACT

The buying procedures in the organizations are an important part for the
functioning of themselves , this is because every company or a big part of it,
must buy raw materials or services from other entities in order to work on his
field, whether is selling a specific product, providing a service or simply
delivering a right to the people. That is why when we talk about providing, it is
important that the merchandises are bought at a low cost and that they arrive at
the time agreed before, no delays or in advance, in order to manage in a better
way the course of the resources. A way to define if the functioning of a buying
process brings benefits to the entity is by means of the efficacy of the process
itself; that is to say, the process must be efficient in terms of the achievement of
the buying deadlines, and also efficient in terms of reducing the cost. In the
actual market there are two ways in which the buying process can be measure,
one is the public service based on the Public Purchases Rules and the other is
based on the private service, both of them decide the buying bulletin according

to it field and needs.



This thesis project aims to compare the effectiveness in the process of buying
goods and services in two universities from the fifth region; one is public and the
other is private, due to a study in december of 2017. In order to get the data and
information about the organization in which this study is based on, a qualitative
methodological proposal with a comprehensive type range has been made, this
range define the standard and the criteria to consider so as to develop the

implementation of the instrument of observation and its subsequent analysis

In this study it is hope, trough the application of deep and semi integrated
interviews to people which are key in the purchase process and, after that, a
comparison of the results with the aim of defining which of the two systems is

more effective in terms of time and cost of the operations.
KEY WORDS

Efficiency: It is the achievement of a goal at the lowest unitary cost possible. In
this case we are looking for an ideal use of the resources available in order to
achieve the wanted goals. (Carlos Alberto Mejia C.)

Efficacy: Level at which the goals and aims of a plan are achieved, that is to
say, how many of the results were reached. The efficacy consist on finish the
efforts of an entity in the activities and process that need to be held for the

accomplished of the goals formulated (Carlos Alberto Mejia C.)

Effectiveness: This concept involves the efficiency and the efficacy, that is to
say,the achievement of the programmed results with the most reasonable time
and cost as possible. It is supposed to do the right thing with great accuracy

and without any waste of time and money.. (Carlos Alberto Mejia C.)



CAPITULO I. MARCO TEORICO

1.1 ANTECEDENTES GENERALES

Hoy en dia, en términos de gestion y administracion, las entidades buscan
mejorar su efectividad en el proceso de compras mediante la reduccion en los
tiempos de espera en la compra de un determinado producto, y también en los
gastos y costos en que se incurre. En Chile existen dos vias por las cuales se
puede reglamentar un proceso de adquisiciones, ya que nos encontramos con
entidades del estado las cuales se rigen por la Ley 19.886 de Compras
Plblicas, como también con entidades del sector privado los cuales
confeccionan su reglamento de compras y adquisiciones a nivel interno. En
este duopolio de sistemas, a los cuales las entidades pertenecen por su
naturaleza misma, se generan diferencias en temas como el limite de
proveedores a los que la entidad puede optar por adquirir un bien, plazos
minimos para ejecutar procedimientos de compras Yy fiscalizaciones por parte
de los entes reguladores, entre otros, que generan ventajas y desventajas de

un sistema con otro.

En el afio 1998 el Gobierno de Eduardo Frei Ruiz-Tagle inicié una reforma al
sistema de compras publicas, la cual se termin6 de implementar el 2003 y tenia
como objetivo fiscalizar de manera mas efectiva las compras de las entidades
del Estado. Anterior a la reforma existia la Direccion de Aprovisionamiento del
Estado, més conocida como DAE, la cual se encargaba de la adquisicion,
almacenamiento y distribucion de todos los elementos necesarios para la
administracion Publica, pero no se tenia informacion clara sobre el cuando,
como y a quién le compraba el Estado. El nuevo sistema de “Chilecompras”
que se implementd en esta reforma, permite al estado mantener un registro y
control sobre las adquisiciones, como también transparentar el proceso en la
eleccion del proveedor, pero producto de la fiscalizacion, se generan también
plazos minimos que se deben respetar para la adquisicién de un producto que,
si lo comparamos con los tiempos con los que una entidad privada demora en
adquirir, generan una desventaja en la gestion de las entidades del Estado. Por
otra parte, las empresas del mundo privado tienen mas libertad a la hora de

escoger a los proveedores y generar el proceso de compra, como también mas



opciones a la hora de buscar financiamiento para efectuar sus procesos, ya
que puede optar por préstamos con instituciones financieras con menores

restricciones.

Si llevamos estas diferencias al mundo de la administracion universitaria, las
entidades publicas mantienen una desventaja en la efectividad de sus procesos
de compra, la cual genera que los grandes afectados sean alumnos y personal

por los tiempos de demora en poder adquirir algan bien.

1.2 BASE TEORICA DE LOS MODELOS ECONOMICOS

Para efectos de esta investigacion es importante, primero que todo, determinar
desde la teoria cuales son los conceptos claves que se plantean en el debate
de la efectividad de lo publico versus lo privado. En ese sentido, existen
diversos autores filésofos y economistas que plantean modelos distintos tanto
desde la idea de que la iniciativa privada es mucho mas eficiente que aquellas
gue son administradas por el Estado, como también modelos que plantean que
el Estado puede ser mucho mas efectivo en la administracion. En ese sentido
desde la teoria del libre mercado, Milton Friedman plantea que el modelo de
libre competencia (desde la iniciativa privada) haria que las empresas
mejoraran indudablemente su rendimiento en base a que el mercado privado
se auto-regularia solo, por lo que no seria necesaria la intervencion del Estado
en este caso, a lo que Friedman plantea que el Estado y lo Publico deben ser
reducidos a su minima expresion en todos los aspectos de la sociedad. Otro
autor en base a la misma linea, pero mas desde el liberalismo es Adam Smith,
quien también ve a la iniciativa privada como una forma de desarrollo mucho
mejor que la iniciativa Publica, pues se plantea que la motivacién individual y la
inversién privada, asi como la competencia con otros, obligaria al sector
privado a mejorar su rendimiento para sobresalir. En este sentido ambos
autores plantean que la intromision del Estado entorpece el desarrollo
econdémico y la libre competencia. Por otro lado, desde los modelos de
desarrollo de lo publico, tenemos a los modelos socialistas que plantean una
fuerte fiscalizacion del Estado al sector privado, con un Estado fuerte y una alta
inversion publica. En este sentido Carl Marx y el modelo de la economia

marxista plantea contrario a los planteamientos de Friedman que el Estado

7



debe tener una amplia presencia en todos los niveles de la sociedad y la
economia, por lo que no se le deja espacio al sector privado aludiendo a la
concentracion del capital de éste, y por lo tanto haciendo una fuerte critica a la
explotacion capitalista y a la acumulacion de la riqueza por unos pocos. En ese
sentido, el modelo marxista plantea que la ausencia del estado facilitaria la
concentracion del capital privado y por lo tanto la entrega del poder a la
burguesia quienes agudizarian las condiciones de explotacion. Es por eso que,
segun estos modelos, se debe potenciar la inversion Publica y fiscalizar al
sector privado, puesto que el modelo de libre mercado no seria tal. Ante esta
disyuntiva entre la administracion del estado y la del sector privado es que se
hace necesaria una investigacion, ya que permite determinar qué tan efectivas
pueden llegar a ser la administracién en ambos sectores aclarando las ventajas

y desventajas que sufren entre ellos.

1.3 PROCEDIMIENTO DE GESTION DE COMPRAS

Los procesos de compras, cualquier sea la personalidad juridica de la entidad,
mantienen un orden cronoloégico mediante etapas desde que se genera la
necesidad, hasta que se concreta la compra y se goza del producto o servicio,

gue no sufre grandes cambios.

Etapas del proceso de compras:

A.- Requerimiento y solicitud de una compra: Antes de iniciar cualquier tipo de
adquisicién, toda entidad debe detectar la necesidad de un bien o servicio.
Para ello, es que se asigna un personal encargado en cada area; por ejemplo,
el Jefe de Produccién es el encargado de detectar la ausencia de materias
primas y solicitar la compra al departamento de adquisiciones, por otro lado, se
deben determinar claramente las caracteristicas del bien solicitado y la

urgencia con la que debe llegar a la entidad.

B.- Andlisis y seleccion de proveedores: Una vez recibida la solicitud, el
departamento de adquisiciones debe escoger uno de los tantos métodos de
compra a los cuales puede optar, dependiendo de las caracteristicas
mencionadas anteriormente, y realizar un analisis comparativo entre los

proveedores en base a cual de todos le ofrece una mayor calidad en el



producto o en la prestacion del servicio, con bajos precios y con tiempos de

espera reducidos.

C.- Orden de compra: Ya seleccionado el proveedor se emite una orden de
compra previamente autorizada, donde se estipulan las clausulas contractuales

de cumplimiento, es decir, plazos de entrega, calidad y garantias.

D.- Entrega del pedido: El proveedor despacha la mercaderia en el punto

acordado.

E.- Pago al proveedor: Se efectia el pago al proveedor ya sea de manera
efectiva, con cheque a fecha o cualquier método de pago, respetando los

plazos que se hayan acordado.

1.4 PROCEDIMIENTOS DE ADQUISICION DE LA UNIVERSIDAD DE
VALPARAISO

1.4.1 ORGANIGRAMA:

Junia Directiva
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(Fuente: UV Transparente)




1.4.2 DESCRIPCION

La Universidad de Valparaiso cuenta con un procedimiento de adquisiciones
centralizado que consta de dos ramas, por un lado existe una Unidad del Nivel
Central encargada de detectar los bienes o servicios que la Universidad
requiera, solicitando a la Administracion y Servicios de Organismo Central
quien toma la peticion y verifica que la documentacion esté correcta, como
también que haya una disponibilidad presupuestaria la cual pasa por el
departamento de finanzas del area central; mientras que por otro lado, estan
las facultades las cuales pueden generar procesos de compras mediante una
“Coordinacion Administrativa” que es parte de la facultad, la cual determina en
base al presupuesto y a la documentacién si se autoriza la compra. Una vez
autorizadas en ambas ramas, se envia la solicitud al departamento de
adquisiciones del area central el cual se encarga de seleccionar el método de
compra en base a distintos criterios, cada uno de esos criterios desvia la
solicitud por distintas autorizaciones. Luego se realiza la negociacion con el

proveedor y posterior orden de compra para concretar la adquisicion.

Flujo basico de solicitudes:

Administraciény
Servicios Organismo
Central

Unidad del
Nivel Central

Unidad de

Adquisiciones

Coordinacion
administrativa

Facultades

(Fuente: Propia)

1.4.3 PLAZOS MINIMOS DE ANTICIPACION PARA CUALQUIER TIPO DE
ADQUISICION

- Para contrataciones menores a 100 UTM: 15 dias habiles de
anticipacion.

- Para contrataciones mayores de 100 y menores de 1000 UTM: 25 dias
habiles de anticipacion.

- Para contrataciones mayores 1000 UTM y menores de 5000 UTM: 45

dias habiles de anticipacion.
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- Para contrataciones mayores a 5000 UTM: 120 dias habiles de

anticipacion.

1.4.4 INFORMACION MINIMA REQUERIDA PARA CUALQUIER
CONTRATACION

- Si la compra tiene relacion con obras, debe constar del visto bueno
(VB°) de la Unidad de Planta Fisica (Planos e itemizado).

- Si la compra tiene relacion con software o hardware, debe contar VB° de
DISICO.

- Demostracibn que la contratacibn cuenta con presupuesto
disponible. [Art 3. Reglamento de Compras]

- Informacion si lo requerido est4 dentro del plan de compras de la
unidad. [Art 57. e) Reglamento de Compras]

- Plazo de entrega/fecha requerida de producto/servicio.

- Especificaciones técnicas del bien o servicio a contratar. (También
llamado: Términos de referencia). Los términos de referencia deben ser
utilizadas al cotizar con guia para cotizar. [Art 57. d)

- Criterios de evaluacion técnica y economica (debe al menos tener dos
criterios: Econdémico y Técnico). [Art 38, Reglamento de Compras, en el
caso de mas de una cotizacion]

- Persona responsable del proceso de contratacion para resolucion de
dudas y datos de contacto, n° de teléfono, e-mail.

- Direccién de despacho de bienes o servicios.

- Encargado de administracion del contrato, custodia, responsabilidad
inicial y recepcion de los materiales o servicios. (En convenios de
suministros o contratos de servicios).

- Tiempo de ejecucion del contrato del bien o servicio a determinar. (en

convenios de suministros o contratos de servicios)

11


http://prorrectoria.uv.cl/images/OPER/Plantillas/TR_Generico.dotx
http://prorrectoria.uv.cl/images/OPER/Guias/Gu_a_aplicaci_n_para_cotizar.pdf

1.4.5 ADQUISICIONES POR CATALOGO ELECTRONICO

a) Objetivo: Establecer el procedimiento a través del cual se llevaran a cabo

las compras y/o contrataciones cuando exista un Convenio Marco vigente.

b) Descripcion:

- Usuario requirente realiza requerimiento indicando ID de producto en
Convenio Marco.

- En el caso de que el requerimiento no lo indique se revisa el catalogo
electronico de Convenio Marco y determina si se encuentra disponible el
producto o servicio que solicita la unidad requirente, enviando las
alternativas, para que la unidad requirente seleccione una opcion.

- Se emite orden de compra y se tramita autorizacion.

- Una vez autorizada se envia orden de compra a través de
www.mercadopublico.cl

- En el caso de que la compra sea mayor a 1.000 UTM, se deben seguir
las indicaciones emanadas de la Direccion ChileCompra, lo cual
considera al menos:

o Se genera un documento que contiene el producto o servicio
requerido la fecha de decision de compra, la cantidad,
condiciones de entrega y criterios de evaluacion (que deben ser
los mismos que fueron utilizados en las bases de Licitacion del
Convenio Marco respectivo)

o Se genera invitacion a través del sistema, por un periodo no
inferior a 10 dias.

o Se evallan las ofertas y se genera acta de evaluacion.

o Se realiza resolucién que aprueba la adquisicion.

o Se emite orden de compra, adjuntando resolucion respectiva.
c) Plazo: El plazo contempla el periodo de tiempo en dias habiles desde que

un usuario requirente realiza su solicitud de compra, hasta que se envia la

orden de compra:
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- Compras por Convenio Marco menores a 100 UTM: 3-7 dias.
- Compras por Convenio Marco entre 100 y 1.000 UTM: 10-15 dias.
- Compras por Convenio Marco mayores a 1.000 UTM: 20-30 dias.

d) Autorizaciones que se requieren:

|.- Compras por Convenio Marco menores a 100 UTM, esta autorizacion queda

reflejada en la orden de compra respectiva.

- Firma de Jefe/a Abastecimiento y Contratos.
- Visacién Unidad de Contabilidad y Presupuesto.

- Firma Jefe/a Departamento Administrativo.

Il.- Compras por Convenio Marco entre 100 y 1.000 UTM, esta autorizacion

queda reflejada en la orden de compra respectiva.

- Firma de Jefe/a Abastecimiento y Contratos.

- Visacién Unidad de Contabilidad y Presupuesto.
- Firma Jefe/a Departamento Administrativo.

- Visacién Coordinador Legal-Administrativo.

- Firma Sr. (a) Subsecretario/a.

Ill.- Para las compras por Convenio Marco Mayores a 1.000 UTM, “Gran

Compra” esta autorizacion queda reflejada en la Resolucién respectiva.

- Visacién Jefe/a Abastecimiento y Contratos.

- Visacién Unidad de Contabilidad y Presupuesto.
- Visacién Jefe/a Departamento Administrativo.

- Visacion Coordinador Administrativo.

- Visacién Jefe/a Asesoria Juridica.

- Visacion Coordinador Legal-Administrativo.

- Firma Sr. (a) Subsecretario/a.
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e) Documentacion que debe contener:

- Requerimiento de compra.

- Orden de compra emitida a través de www.mercadopublico.cl

- Para las compras por Convenio Marco mayores a 1.000 UTM, debe
ademas contar con acta de evaluacion y resolucion que apruebe la

adquisicion.

1.4.6 LICITACIONES

El procedimiento de licitacion por el sistema ChileCompra, es el procedimiento
general para adquirir todos los bienes y servicios que no figuren en el sistema
de catalogo electrénico y que no apliguen las causales de trato directo o
exclusion del sistema. Existen Licitaciones publicas y Licitaciones privadas:

1.4.6.1 Licitacion Publica

a) Objetivo: Establecer el procedimiento a través del cual se llevaran a cabo

las compras y/o contrataciones cuando se realiza un proceso de licitacion.
b) Descripcion:

- Este mecanismo es posible utilizarlo en el caso de que los productos o
servicios no se encuentren en Convenio Marco o si estando los
productos o servicios en el catadlogo es posible encontrar condiciones
mas ventajosas de acuerdo a lo que indica el reglamento y se notifica a
la Direccion ChileCompra.

- Se generan las bases de licitacion y se tramitan.

- Si la licitaciéon es por un monto mayor a las 5.000 UTM, se envia a la
Contraloria, para toma de razén.

- Una vez tramitadas se publica licitacion.

- Se evallan las ofertas.

- Se genera resolucién de adjudicacion y se tramita.

- Se adjudica licitacion.
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- En los casos que la licitacion contemple que se formalizara a través de
la suscripcién de un contrato, y en todas las compras mayores a 1.000
UTM, se genera borrador de contrato y se solicita garantia de fiel
cumplimiento a proveedor.

- Una vez firmado el contrato por el proveedor se genera resolucion que
aprueba contrato y se tramita.

- En los casos de las Licitaciones cuyas bases de licitacion fueron
tomadas de razén por parte de la Contraloria, se envia también contrato
a proceso de toma de razoén.

- Una vez aprobada la resolucién que aprueba el contrato, se publica
documentos en www.mercadopublico.cl y se emite orden de compra.

- En los casos que la licitacion no se formalice con un contrato, se emite

orden de compra una vez adjudicada la licitacion.

c) Plazo: El plazo contempla el periodo de tiempo en dias habiles desde que
un usuario requirente realiza su solicitud de compra, hasta que se envia la

orden de compra:

- Licitaciones menores a 100 UTM: 20-30 dias.

- Licitaciones entre 100 y 1.000 UTM: 30-60 dias.
- Licitaciones mayores a 1.000 UTM: 40-70 dias.
- Licitaciones mayores a 5.000 UTM: 80-140 dias.

d) Autorizaciones que se requieren:

Licitaciones menores a 100 UTM:

- Visacién de Jefe/a Abastecimiento y Contratos
- Visaciéon Unidad de Contabilidad y Presupuesto
- Visaciéon Unidad Requirente

- Visacion Coordinador Administrativo

- Visacion Jefe/a Asesoria Juridica

- Firma Jefe/a Departamento Administrativo
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Licitaciones Mayores a 100 UTM

- Visacion Jefe/a Abastecimiento y Contratos.

- Visacién Unidad de Contabilidad y Presupuesto.
- Visacion Jefe/a Departamento Administrativo.

- Visacion Coordinador Administrativo 9.

- Visacion Jefe/a Asesoria Juridica.

- Visacién Coordinador Legal-Administrativo.

- Firma Sr. (a) Subsecretario/a.

Contratos mayores a 5.000 UTM

- Contrato es firmado por el Subsecretario/a.
- Aprobado por Decreto Supremo de firma del Presidente con la firma del

Ministro de Hacienda.
e) Documentacion que debe contener:

- Bases de Licitacion: Su autorizacion se realiza segun lo indicado en la
letra D).

- Acta de Evaluacion: Es firmada por los integrantes de la Comision, los
cuales estan indicados en las respectivas Bases.

- Declaraciéon jurada conflicto de intereses integrante comision
evaluadora: Firmada por los integrantes de la Comision.

- Certificado de disponibilidad presupuestaria: Autorizada por el/lla Jefe/a
de Contabilidad y Presupuesto.

- Resolucion de adjudicacion: Su autorizacion se realiza segun lo indicado
en la letra D).

- Contrato, si corresponde: Firmado por representante legal de la empresa
y Subsecretario/la o Jefe/a Departamento Administrativo, segun
corresponda.

- Resolucion que aprueba contrato, si corresponde: Su autorizacion se
realiza segun lo indicado en la letra D).

- Orden de compra.
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1.4.6.2 Licitacion Privada

a) Objetivo: Establecer el procedimiento a través del cual se llevardn a cabo
las compras y/o contrataciones cuando se realiza un proceso de Licitacion
Privada.

b) Descripcion:

- Se trata de un mecanismo de compra excepcional y se podra utilizar si
en las Licitaciones Publicas respectivas no se hubiesen presentado
interesados, de acuerdo a lo indicado en el Art. 8 de la Ley de Compras
Pulblicas y Art. 10 del Reglamento de dicha Ley.

- Para ello se utilizaran las mismas Bases de Licitacion, que se utilizaron
en la Licitacion Publica.

- En el caso de que se modifiquen las bases de Licitacion, se debera
proceder a realizar una nueva Licitacion Publica.

- Se genera resolucién que aprueba bases y se llama a Licitacion.

- Si la contratacion es mayor a 2.500 UTM se envia a la Contraloria, para
toma de razon.

- Una vez aprobada, se genera invitacion al menos 3 oferentes a través
del sistema y se publica la Licitacién.

- Para las siguientes etapas del proceso se debe seguir la misma

tramitacion que la Licitacién Puablica.
c) Plazo: Los plazos son los mismos que la Licitacion Publica.
d) Autorizaciones que se requieren: Los mismos que la Licitacién Publica.

e) Documentacion que debe contener: Los mismos que la Licitacion Publica.

1.4.7 TRATO DIRECTO

a) Objetivo: Establecer el procedimiento a través del cual se llevaran a cabo

las compras y/o contrataciones cuando se realiza un proceso de Trato Directo.
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b) Descripcion:

- Se trata de un mecanismo de compra, excepcional contemplado por la
Ley y su uso se encuentra restringido a situaciones especiales,
establecidas en el art. 8 de la Ley de Compras Publicas y art. 10 del
Reglamento de dicha Ley.

- Requerimiento autorizado para realizar Trato Directo.

- Se genera resolucién que autoriza Trato Directo y se tramita.

- En los casos que sea un Trato Directo por un monto mayor a 100 UTM,
se generara borrador de contrato y se solicita garantia de fiel
cumplimiento a proveedor, si corresponde.

- Una vez firmado el contrato por el proveedor se genera resolucién que
aprueba contrato y se tramita.

- En los casos de que la contratacién sea mayor a 2.500 UTM se envia
contrato a proceso de toma de razon.

- Una vez aprobada la resolucibn que aprueba contrato, se publica
documentos en www.mercadopublico.cl y se emite orden de compra.

- En los casos que la Licitacién no se formalice con un contrato, se emite

orden de compra una vez aprobada la resolucion que lo autoriza.

c) Plazo: El plazo contempla el periodo de tiempo en dias habiles desde que
un usuario requirente realiza su solicitud de compra, hasta que se envia la
orden de compra:

- Tratos Directos menores a 100 UTM: 7-15 dias.

- Tratos Directos mayores a 100 UTM: 30-60 dias.

- Tratos Directos mayores a 2.500 UTM: 80-140 dias.

d) Autorizaciones que se requieren:

Tratos Directos menores a 100 UTM

- Visacién Jefe/a Abastecimiento y Contratos.

- Visacion Unidad de Contabilidad y Presupuesto.
- Visacion Unidad Requirente.

- Visacién Coordinador Administrativo.

- Visacion Jefe/a Asesoria Juridica.

- Firma Jefe/a Departamento Administrativo.
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Tratos Directos mayores a 100 UTM

- Visacion Jefe/a Abastecimiento y Contratos.

- Visacién Unidad de Contabilidad y Presupuesto.
- Visacion Jefe/a Departamento Administrativo.

- Visacion Coordinador Administrativo.

- Visacion Jefe/a Asesoria Juridica.

- Visacién Coordinador Legal-Administrativo.

- Firma Sr. (a) Subsecretario/a.

Nota: Los Tratos Directos cuya causal sea la indicada en el articulo 10, N° 3 del
Reglamento, esto es urgencia calificada, ser4 siempre autorizada por el/la

Subsecretario/a.
e) Documentacion que debe contener:

- Minuta explicativa sobre razones de la procedencia del Trato Directo.

- Laresolucion fundada que autoriza el Trato o Contratacion Directa, salvo
lo dispuesto en la letra f) del Articulo 8 de la Ley de Compras.

- Cuadro de las cotizaciones, si corresponde.

- Contrato, si corresponde.

- Resolucién que aprueba contrato, si corresponde.

- Orden de compra.

f) Causales de trato directo:

N° |Causal Minimo de Monto

3 Cotizaciones | Maximo

1 Sien laLicitacion Publica previa no se Sl -
hubieran presentado interesados. En este
caso procede primero la licitacion privada y
si no tuviera interesados se puede realizar

Trato Directo.
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N° |Causal

2 Sise tratara de contratos que
correspondieran a la realizacion o
terminacion de un contrato que haya
debido resolverse anticipadamente por
falta de cumplimiento del contrato u otras
causales, cuyo remanente no supere las
1000 UTM.

3 [En caso de emergencia, urgencia o
imprevisto calificado mediante resolucion

fundada del jefe superior de la entidad.

4 Si s6lo existe un proveedor del bien o

servicio.

5 Sise tratara de convenios de prestacion de
servicios a celebrar con personas juridicas
extranjeras que deban ejecutarse fuera del

territorio nacional.

6 Sise trata de servicios de naturaleza
confidencial o cuya difusion pudiera afectar
la seguridad nacional o el interés nacional,
los que seran determinados por decreto

supremao.

7.a Si se requiere contratar la prorroga de un
contrato de suministro o servicios, o
contratar Servicios Conexos, respecto de
un contrato suscrito con anterioridad, por
considerar indispensable para las
necesidades de la entidad y sélo por el
tiempo que procede a un nuevo proceso de

compra.

Minimo de
3 Cotizaciones

Sl

NO

NO

Sl

NO

NO

Monto

Maximo

1000 UTM

1000 UTM
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NO

7.b

7.C

7.d

7.e

7.f

Causal

Cuando la adquisicion se financie con
gastos de representacion en conformidad a
las instrucciones presupuestarias

correspondientes.

Cuando pueda afectarse la seguridad e
integridad personal de las autoridades

siendo necesario contratar directamente
con un proveedor probado que asegure

discrecion y confianza.

Si se requiere contratar consultorias cuyas
materias se encomiendan en consideracion
especial de las facultades del proveedor
gue otorgara el servicio o ellas se refieren

a aspectos claves y estratégicos.

Cuando la contratacion de que se trate solo
pueda realizarse con los proveedores que
sean titulares de los respectivos derechos
de propiedad industrial, intelectual,

licencias, patentes y otros.

Cuando por la magnitud e importancia que
implica la contratacién se hace
indispensable recurrir a un proveedor
determinado en razén de la confianza y
seguridad que se derivan de su experiencia
comprobada en la provision de los bienes o
servicios requeridos, y siempre que se
estime fundadamente que no existen otros
proveedores que otorguen esa seguridad y

confianza.

Minimo de
3 Cotizaciones

NO

NO

NO

NO

NO

Monto

Maximo

1000 UTM
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NO

Causal Minimo de

3 Cotizaciones

7.9 Cuando se trate de la reposicion o NO

complementacion de equipamiento o
servicios accesorios, que deban
necesariamente ser compatibles con los
modelos, sistemas o infraestructura

previamente adquirida por la entidad.

7.h Cuando el conocimiento publico que NO

7.i

7.]

generaria el proceso licitatorio previo a la
contratacion pudiera poner en riesgo el

objeto y la eficacia de la contratacion.

Cuando se trate de la adquisicion de NO
bienes muebles a oferentes extranjeros,

para ser utilizados o consumidos fuera de

Chile (...) y en las que por razones de

idioma, sistema juridico sea del todo

indispensable acudir a esta contratacion.

Cuando el Costo de Evaluacion de las NO
ofertas, desde el punto de vista financiero o

de utilizacion de recursos humanos resulta
desproporcionado en relacién al monto de

la contratacion.

7. kCuando se trate de la compra de bs y/o ss NO

gue se encuentran destinados a la
Ejecucion de proyectos especificos o
singulares, de docencia, investigacion o
extension, en que la utilizacion del
procedimiento de licitacion publica pueda
poner en riesgo el objeto y la eficacia del

proyecto que se trate.

Monto

Maximo

100 UTM
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N° Causal Minimo de Monto
3 Cotizaciones | Maximo

7.1 Cuando, habiendo realizado una licitacion NO -
publica previa para el suministro de BS y
SS no se recibieran ofertas, o éstas
resultaran inadmisibles por no ajustarse a
los requisitos esenciales establecidos en
las bases y la contratacion es

indispensable para el organismo.

7.mCuando se trate de la contratacion de NO 1000
servicios especializados inferiores a 1000
UTM.

(Fuente: Manual de procedimiento de adquisiciones, Subsecretaria de
Hacienda departamento administrativo abastecimiento y contratos)
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1.4.8 FLUJOGRAMA PROCESO DE ADQUISICIONES UNIVERSIDAD DE

VALPARAISO:

Unidad Central o Facultad
generan necesidad

Se determinael producto
detalladoSe determinael producto
detallado

éSe encuentra
enconvenio
marco?

Unidad o Facultad envia oficioa
Adquisiciones con descripsiony
requisitos del bien solicitado

élicitacion o
causal de trato
directo?

Trato Directo Licitacion

Se determina causal de trato Se cargan las bases, se fijan las
directo fechasy se sube a la plataforma

Revision de Asesor Fiscal y Se evaluay seleccionalamejor
ContraloriaInterna oferta

orden de compra se envia al orden de compra se envia al
proveedor directamente proveedor

Serecepcionaelbienyse Se recepcionael bienyse
realizapago realizapago

(FUENTE: PROPIA)

Unidad o Facultad retine
documentacién y selecciona
proveedor

enviode laordende compraa
Departamento de adqu
juntoa documetacion

éSeencuetrala
documentaciony
presupuesto
autorizado?

de compra se envia al
proveedor

Serecepcionael bienyse
realizapago
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1.5 PROCEDIMIENTOS DE ADQUISICIONES UNIVERSIDAD TECNICA
FEDERICO SANTA MARIA

1.5.1 ORGANIGRAMA:

RECTOR

VICERRECTORIA DE
ASUNTOS ECONOMICOS Y
ADMINISTRATIVOS
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(Fuente: USM Transparente)

1.5.2 PARTICIPANTES:

Usuario o solicitante: Puede ser profesor, administrativo o secretaria.
e Responsable de cuenta presupuestaria o centro de costo,

e Director del departamento o area,

e Unidad de compras,

e Direccién de Presupuestos,

o Direccion de Finanzas.
1.5.3 DESCRIPCION:
El proceso de adquisiciones de la Universidad Técnica Federico Santa Maria

es un proceso descentralizado, en el cual el usuario identifica la necesidad de

un nuevo bien o servicio e informa al responsable de cuenta presupuestaria,

25



justificando dicha compra y planteando la solicitud a través de un memorando
o correo electrénico.
El usuario es responsable de cotizar, al menos con tres (3) proveedores

distintos, el bien que requiere y plantearlo en la propuesta.

El responsable de cuenta presupuestaria es quien autoriza el cargo de la
compra en la cuenta presupuestaria, especificamente en el item designado a
compras de la naturaleza del bien, debe visar esta solicitud y velar porque se

formalice el requerimiento.

El Director tomara conocimiento y determinard la autorizacion de la
adquisicién del bien a través del Formulario de Autorizacion firmando dicho
documento, con esto se hace responsable del bien que estard en

funcionamiento en las dependencias de su direccion.

A su vez, el Director es responsable de chequear que existan los fondos
disponibles en las cuentas presupuestarias a las cuales se cargara la compra

del bien, en caso contrario solicitara la regularizacion pertinente.

El usuario es generalmente quien realiza la orden de compra una vez
autorizada por el Director, pero si la compra es menor a 5 UF por lo general

no se emite este documento, salvo que el proveedor lo solicite.

Cumpliendo con lo antes estipulado, podra enviar Orden de Compra al
proveedor a través de la Unidad de Compras, instancia Unica en la cual se
centraliza todas las solicitudes en donde se revisa todo el historial
(Cotizaciones, orden de compra, pre-facturas) para asegurar que esté por un
lado autorizada a nivel institucional como gasto, porque ademas se considera
ciertos presupuestos y luego de eso se va al area de presupuestos; en este
caso para que se registre en el sistema administrativo contable y, después de
eso, también se vuelve a la unidad de compras para que se haga la emision

de la orden de compra.

Una vez recibido el bien, chequeado su estado y condicion, sera
responsabilidad de la Unidad de Compras enviar los documentos al

responsable de cuenta presupuestaria o centro de costo para que autorice el
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pago de la factura y con esa autorizacion, se envia a la Direccion de Finanzas

para que se pueda incluir dentro del proceso de pago.
Los documentos referidos en el historial son:

e Formulario de autorizacion.
e Orden de compra.

e Factura (a nombre de Universidad Técnica Federico Santa Maria).

Sin perjuicio de lo anterior, sera necesario adjuntar las cotizaciones para

respaldar cualquier requerimiento de auditoria respecto de la compra.

1.5.4 FLUJOGRAMA:
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DECOMPRA > PROVEEDOR L USUARD o onAas

PRESUPUESTD?

DIRECCION
DE
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CONTABILZAR PAGO DE FACTURA .

[FLUEKTE: MANUAL PROCEDMENTOS COMPRA ACTIVO FIUO UNIWERSIDAD TECNICA FEDERICO SANTA MARTA]
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CAPITULO II. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1 PROBLEMA DE INVESTIGACION

En Chile existen dos vias por las cuales se puede realizar un proceso de
compras, por un lado, las entidades estatales lo hacen en base a la ley 19.886
de Compras Pdublicas, mientras que por otro lado las entidades privadas
elaboran su propio reglamento de compras a nivel interno. En ambos sistemas
es la naturaleza misma de la entidad quien indica cual procedimiento debe
seguir, es por ello que nace la interrogante de saber cuél de los dos sistemas
es mas efectivo a la hora de ejecutar las compras en cuanto a la reduccion de

costos y tiempos de demora.

2.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Objetivo general:

Realizar una comparacién de los procesos de adquisicion entre entidades
estatales y privadas, enfocadas en dos universidades de la quinta region, con
el objetivo de determinar las ventajas y desventajas que conlleva el
procedimiento completo en ambos sistemas, lo que permitird obtener como

resultado, determinar cual de los dos sistemas es mas efectivo.
Objetivos especificos:

- Describir el proceso completo de adquisicion de una Universidad Estatal
y una Universidad Privada, por medio de entrevistas al personal a cargo

del ciclo, para ambos sistemas.

- Aplicar método “Cuadro de categoria de analisis” a la informacion

obtenida.

- Concluir respecto de la efectividad de ambos sistemas de adquisicion.
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2.3 PROPUESTA METODOLOGICA

La presente tesis se desarrollara sobre un enfoque cualitativo, la cual tendra un
alcance de tipo Comprehensivo, donde se realizara una descripcion general del
tema a investigar, en el que se profundizar4 por medio de entrevistas y la
sintesis de los datos entregados por aquellos representantes a cargo del ciclo
de adquisiciones de ambas universidades.

Se han establecido siete etapas para lograr el objetivo general y los respectivos

objetivos especificos, a sefalar:
ETAPA 1: Recopilacion de la Informacion.

Se recopilara la informacion a través de textos técnicos, sitios web, libros, tesis
0 investigaciones que se relacionen con el proceso de adquisicion en ambos

sectores.
ETAPA 2: Sistematizaciéon de lainformacion.

La informacion recopilada de acuerdo a las fuentes indicadas en la etapa
anterior, se ordenara usando un criterio desde lo macro a lo micro, con el fin de

ir desglosando la informacién:

-Antecedentes Generales.

-Procedimiento de Gestion de Compras.

-Procedimiento de Adquisicion de la Universidad de Valparaiso.
-Procedimiento de Adquisicién de la Universidad Federico Santa Maria.
ETAPA 3: Eleccion de sujeto de investigacion.

Como objeto de esta investigacion y en consideracion que la materia a tratar es
una comparacion entre una Universidad Privada y otra Estatal, se ha
seleccionado a la Universidad Técnica Federico Santa Maria como
representante del sector privado y a la Universidad de Valparaiso como la

institucion estatal.
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ETAPA 4: Aplicacion de la técnica de Recogida de datos.

Para recabar informacion directa de la organizacion, se ha determinado que el
instrumento de observacién a aplicar es por medio de entrevistas semi-
integradas y en profundidad, que constard de preguntas dirigidas, con
contestacion inmediata las cuales seran grabadas con el fin de no perder
ninguna idea importante al momento de transcribirlas, las cuales se realizaran a
personas claves que tengan relacion directa con el proceso de adquisiciones

de ambas universidades.

Entrevistado 1. Sebastian Alvarado, Jefe de Adquisiciones Universidad de

Valparaiso.

Entrevistado 2: Jorge Guajardo, Director de Administracion y Finanzas Campus

Central Universidad Técnica Federico Santa Maria.

Entrevistado 3: Profesional Andénimo, con vasta trayectoria en entidades
privadas como estatales, ejerciendo el cargo de Jefe de Finanzas en ambos

sectores, el cual entregara una opinion experta en relacion a la investigacion.
ETAPA 5: Resultados de la Investigacién.
Los resultados que se obtendran en la investigacion, seran evaluados de

acuerdo a categoria de analisis, lo que permitira concluir respecto de la

efectividad de ambos sistemas de adquisicion.

ETAPA 6: Discusion de Resultados.
La discusion corresponde al andlisis comparativo entre los resultados obtenidos

y la teoria que sustenta la investigacion y la obtencion de dichos resultados.
ETAPA 7: Conclusiones.
Corresponden a los resultados finales de la investigacion, considerando los

resultados obtenidos producto de la captura de datos y la discusion de

resultados.
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CAPITULO Ill. DESARROLLO DE LA INVESTIGACION

3.1 CONFECCION ENTREVISTAS

Parte importante dentro de lo que es la aplicacion de los procedimientos de
adquisiciones es la practica de los mismos, es decir, el lado operativo en donde
nos encontramos con equipos de trabajo que aplican los reglamentos y se
conforman por distintos niveles burocraticos para desarrollar la compra. Es por
ello que resulta vital confeccionar una entrevista a quienes viven y desarrollan
procedimientos de compra en sus labores y entender cédmo funcionan, las
sugerencias que puedan aportar y cuales son los principales problemas con los
gue se encuentran dia a dia. Las entrevistas tienen el caracter de “entrevista en
profundidad” con el fin de obtener detalladamente todo el proceso de compra,
como también el desglose de las categorias que seran.
A continuacién, nombramos las categorias a evaluar con sus respectivas
subcategorias:

e Etapasy tipos de compras (Etapas de los procesos, Tipos de compras).

e Proveedores (Eleccion, Relacién y Evaluacion de los proveedores).

e Fondos y presupuestos (Organismo Financiador, Limitaciones

Presupuestarias).
e Autorizacion en los procesos (Autorizaciones de compra).

e Factor humano (Competitividad del personal).

3.1.1 Entrevista en profundidad al Jefe de Adquisicién de la Universidad

de Valparaiso:

e (COmo se inicia el proceso de compra desde el momento en que se
tiene la intencion de requerir un bien?

e ¢Cuales son las etapas en que se segmenta el procedimiento de
adquisiciones? Y dentro de estas etapas, ¢Cuales pertenecerian de
manera exclusiva al rubro universitario en comparacion con el sistema
publico general?

e Al momento de requerir un bien, ¢Existen procedimientos distintos para

las peticiones de facultades en comparaciéon con la adquisicion del
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organismo central?, es decir, ¢Existe una clasificacion en los bienes
para determinar su procedimiento de adquisicion?

¢Existe alguna clasificacion en los cargos de los funcionarios para
autorizar la adquisicién de un bien?

Una vez confirmada y autorizada el requerimiento de algun bien, ¢ Como
entra de funcionamiento la busqueda en el mercado disponible?

¢, Qué se entiende por convenio marco?

¢Bajo qué parametros se mide la eleccion del proveedor?

¢,Bajo qué modalidad o reglamento se limitan los presupuestos a los que
pueden acceder como departamento de adquisiciones?

¢Existe un método de evaluacién de los proveedores en base a la
calidad de sus servicios en la venta de los bienes?

Ya viéndolo en la aplicacion del procedimiento, ¢Qué falencias ha
observado como jefe del area?, mas bien, ¢(Qué sugerencia puede

aportar al proceso en general?

3.1.2 Entrevista en profundidad al Director de Administracion y Finanzas

Campus Central de la Universidad Técnica Federico Santa Maria:

¢,Como se inicia el proceso de compra desde el momento en que se
tiene la intencion de requerir un bien?

¢, Cudles son las etapas en que se segmenta el procedimiento de
adquisiciones? Y dentro de estas etapas, ¢Cudles pertenecerian de
manera exclusiva al rubro universitario en comparacion con el sistema
privado en general?

Al momento de requerir un bien, ¢Existen procedimientos distintos para
las peticiones de facultades en comparacion con la adquisicion del
organismo central?, es decir, ¢Existe una clasificacién en los bienes
para determinar su procedimiento de adquisicién?

¢ Existe alguna segregacion en los cargos de los trabajadores del area
para autorizar la adquisicion de un bien?

Una vez confirmada y autorizada el requerimiento de algun bien, ¢ Como
se inicia la busqueda en el mercado disponible?

¢, Bajo qué parametros se mide la eleccion del proveedor?
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e ¢ Bajo qué modalidad o reglamento se limitan los presupuestos a los que
pueden acceder como departamento o area de adquisiciones?

e (Existe un método de evaluacion de los proveedores en base a la
calidad de sus servicios en la venta de los bienes?

e Ya viéndolo en la aplicacion del procedimiento, ¢Qué falencias ha
observado como jefe del area?, o bien, ¢Qué sugerencia puede aportar

al proceso en general?

3.1.3 Entrevista semi-integrada a profesional experimentado en ambos

sectores:

Como investigacion comparativa resulta importantisimo incorporar un tercer
testimonio neutral que haya ejecutado funciones como directivo en ambos
sistemas. Esta entrevista tendra el caracter de semi-integrada, ya que busca
que la persona se desplaye libremente respecto a las categorias de analisis

con el objetivo de balancear en base a su experiencia.
Los temas a abordar son los siguientes:

¢ Relacion y evaluacion de proveedores.
e Fondos y limitaciones presupuestarias.
e Tipos de compras.

e Autorizaciones y plazos de compras.

e Sugerencias.
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3.2 EJECUCION DE LAS ENTREVISTAS

Una vez confeccionada las entrevistas, se procede a contactar a las personas
mediante correo electronico o de manera personal, realizando visitas directas a
los establecimientos comprometidos, es decir, a la oficina del Departamento de
Adquisiciones en la Universidad de Valparaiso en Pro-rectoria y la oficina del
Area de Administracion y Finanzas por parte de la Universidad Técnica
Federico Santa Maria en donde ambos directivos presentaron interés y
disponibilidad en ser parte de la investigacion y contribuir con sus

conocimientos técnicos y practicos en el desarrollo de la misma.

Las entrevistas realizadas se pueden encontrar en el punto 4.4 Anexos, que se
encuentra en la parte final del informe, donde se expresa detalladamente la
conversacion que se tuvo con los entrevistados y que son parte importantisima
en la investigacién, ya que son la fuente directa y de mas alto rango al que se

puede aspirar.

3.3 CUADRO CATEGORIA DE ANALISIS

Utilizando toda la informacion recolectada directamente de los encargados
maximos de ambas entidades como también de un profesional experimentado
se procede a seleccionar sélo la informacion necesaria y clave para analizar y

comparar los sistemas en cada una de las subcategorias.
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3.3.1 Etapas del proceso de compras

ETAPAS Y TIPOS DE COMPRAS
Etapas del proceso de compras

Extractos Universidad de Valparaiso:

"Ellos crean la orden de compra, ellos cargan la documentacion, eligen el producto y
simplemente lo manda para acé para que nosotros, en este caso yo, la autorizo por el
portal, y las envi6 al proveedor". (Convenio Marco)

"Bueno la etapa es cuando nace la necesidad, ellos la clarifican la tipifican y nos la
envian a nosotros. Cuando nosotros la recibimos, yo como encargado de
adquisiciones se la entregd a un supervisor, yo elijo uno, yo le digo hay que hacer
licitacidn, esto es un trato directo por tal motivo, lo dirjo mas o menos donde tiene que
ir y luego comienzo con el proceso de elaborar la resolucion que autoriza esta
adquisicion”. (Trato Directo o Licitacion)

Extractos Universidad Técnica Federico Santa Maria:

"Mira, aca o sea como Campus a hivel institucional tenemos una seccién compras, que
en estos casos cuando las compras se realizan a través de esta unidad, el usuario o
solicitante envia una solicitud a las personas que trabajan en esta unidad de compras
a través de correo electrénico, llamada telefonica o memorandum que son estos
documentos internos que nosotros manejamos”

"Hay cosas que son mas simples comprar, flores, chocolates, como regalos de ese tipo
se usan solo via telefénica generalmente y se compran directamente”.

"En caso de que la hagamos nosotros, solicitamos después el visto bueno del
responsable de la solicitud o del centro de costo, para que diga: “Estas son las tres
cotizaciones, escoja cual’ y ahi el responsable del centro de costo dice “Ok, vamos con
ésta” y ahi se emite la orden de compra y ese documento se autoriza desde ac3,
desde la Direccion de Administracion y Finanzas, pero la eleccion es del solicitante.
Aca se vuelve a revisar para asegurar que la compra esté por un lado autorizada a
nivel institucional como gasto, porque ademas se considera ciertos presupuestos y
luego de eso se va al area de presupuestos en este caso para que se registre en el
sistema administrativo contable y, después de eso, también se vuelve a la unidad de
compras para que se haga la emision de la orden de compra".

Extracto profesional con experiencia en ambos sistemas:

"Las empresas privadas grandes como en las que me tocé trabajar, tenian establecido
politicas de compras, procedimientos, procesos de compras que estaban sujeto a
actividades que conllevan un aprovisionamiento en una organizacion y cada actividad
tenia su procedimiento".

"Lo que sucede es que en ambas entidades, tanto privadas como publicas, del tamafio
de una Universidad como la de Valparaiso, en todas existen politicas definidas,
procesos definidos, procedimientos claros, el tema esta en que si uno eso lo analiza,
seria burocracia que lo cual es bueno para administrar un organizacion"

Conclusioén de la Subcategoria:

En lo que respecta a las etapas, debido a la estricta reglamentaciéon por Ley y a la
burocratizacién de los procesos en el sector estatal, es que éstos tardan mas en
ejecutar la compra respecto a los procesos privados, pero por otro lado logran
mantener control mas eficiente y transparente.
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3.3.2 Tipos de compras

ETAPAS Y TIPOS DE COMPRAS
Tipos de compras

Extractos Universidad de Valparaiso:

"Basicamente el Convenio Marco es una serie de productos y servicios que estan
disponibles para las instituciones publicas, en las cuales ellos pueden libremente
entrar, comprar y seleccionar dentro de un listado de proveedores y de productos”

"El procedimiento de Licitaciébn por el sistema ChileCompra, es el procedimiento
general para adquirir todos los bienes y servicios que no figuren en el sistema de
Catalogo Electrénico y que no apliquen las causales de trato directo o exclusion del
sistema". (Informacién que entrega la pagina de la universidad)

"El Trato Directo se trata de un mecanismo de compra excepcional, contemplado por
Ley y su uso se encuentra restringido a situaciones especiales, establecidas en el Art.
8 de la Ley de Compras Publicas y Art. 10" (Manual de procedimientos)

Extractos Universidad Técnica Federico Santa Maria:

"Dependiendo del tipo de producto o del servicio, hay cosas que son mas simples
comprar, flores, chocolates. Como regalos de ese tipo se usan solo via telefénica
generalmente y se compran directamente a ciertas empresas con las cuales ya
trabajamos y que ademas tenemos la opcién de pagar la factura a treinta dias, que es
como la légica, y en esos casos por ejemplo el trato es como directo no pasamos por
documentos como una orden de compra”.

"El resto de los casos donde si se emite un documento, que es nuestra orden de
compra, que es el documento oficial que nosotros tenemos, eso ademas queda
registrado en nuestro sistema contable administrativo".

Extracto profesional con experiencia en ambos sistemas:

"Yo diria que (la universidad estatal) tiene mas libertad de compra porque las
empresas grandes licitan, ellos no salen a comprar todos los dias, ellos licitan los
servicios con una empresa, es como que la universidad mafiana en vez de salir a
comprar los articulos de escritorio a “Lapiz Lopez” o a “Pacifico” por decir algo, claro si
ninguna de las dos esta en ChileCompra, no voy a poder comprar, pero si me llaman
en licitacién y se la gana alguna que dice yo ofrezco mis productos y gano la licitacién,
no tendria ningun problema en licitar la adquisicion y el abastecimiento de los articulos
de escritorio de una universidad porque eso es de una envergadura muy grande, el
gasto que hay ahi, y en la empresa privada también po, ellos inclusive, para comprar
ellos tiene que licitar o tienen que cotizar"

Conclusién de la Subcategoria:

La agilidad en los tipos de compras que ofrecen las entidades estatales van a variar
dependiendo de cudl se ejecute, por un lado, las compras por convenio marco logran
ser muy rapidas y efectivas, pero si no se encuentra el producto en la plataforma
pasan a ser muy lentas y con autorizaciones que tardan en completarse, mientras que
las compras de las entidades privadas ofrecen compras mas rapidas y sin tantas
limitaciones para llevar a la cabo la adquisicion. Por otro lado los procesos de
entidades estatales estan disefiados para elegir al mejor postor u ofertante por lo que
logran ser mas eficientes si lo comparamos con el sistema de confianza que mantiene
el sector privado el cual no necesariamente selecciona al mejor precio.
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3.3.3 Eleccion de proveedores

PROVEEDORES
Eleccién del proveedor

Extractos Universidad de Valparaiso:

"Entra al Mercado Publico Convenio Marco y encuentras estos notebook, te demorai lo
gue se demora el creador de compras en poner donde va la direccion de despacho".

"De acuerdo a los criterios de evaluacion, ti cuando publicas una licitacion tienes que
establecer por ejemplo, yo le voy a dar el 50% de la nota al precio, voy a darle un 30%
de la nota final al plazo y le voy a dar un 20% al cumplimiento de los requisitos
formales, el total te tiene g sumar 100%, entonces el precio tiene una férmula que te
puedo mostrar, el mas barato siempre va a sacar 10, y ahi se compara con los otros y
se van factorizando, ponte ta el primero saca 10 el segundo 9.5, que se yo, lo mismo el
plazo de entrega, el que te entrega mas rapido saca 10 y después con la formula el
segundo va obteniendo un poco menos"

"Hay una parte técnica que les toca evaluar a veces, y ahi ellos tienen que
fundamentar, por ejemplo, la calidad técnica, en igualdad de condiciones, le aplicai la
formula, y ahi te va a ganar uno. En la licitacion tu tienes que crear los criterios de
evaluacién, que es lo que mas te importa, la calidad, el precio, que te lo entreguen
rapido”

Extractos Universidad Técnica Federico Santa Maria:
"Es mas con la experiencia de Trato Directo”

"Ya sabemos efectivamente de que respetan el tema de que se pueda enviar la orden
de compra y emitir la factura, dependiendo también del tipo de servicio que entregan,
entonces como ya tenemos ese criterio con respecto a algunos proveedores que
sabemos que nos responden, generalmente son con ellos con quien cotizamos".

"En este sentido somos mas abiertos en el criterio, no es algo tan estricto como decir,
es el precio primero, después la calidad... no, va a depender de la situacion, del tipo
de producto cual sea el criterio que efectivamente prime en esa situacion".

Extracto profesional con experiencia en ambos sistemas:

"Las empresas privadas grandes estan todas certificadas en diferentes normas que
exigen que tengan manuales de procedimientos, procesos establecidos, politicas
claras, por lo tanto ahi no hay ninguna diferencia con una universidad como la
nuestra"

Conclusion de la Subcategoria:

Si bien la entidad del Estado logra ofrecer un método de compra para todo tipo de
bienes, va a variar su agilidad en la compra en cuanto a su disponibilidad en Convenio
Marco, pero estos estan disefiados para elegir la mejor opcién respecto a los criterios
fijados, mientras que por otro lado la entidad privada mantiene procesos mas rapidos
de compra, pero no necesariamente seleccionan al mejor precio.
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3.3.4 Relacién con los proveedores

PROVEEDORES
Relacion con proveedor

Extractos Universidad de Valparaiso:

“Tanto el Convenio Marco como el Trato Directo permiten generar contacto con los
proveedores y negociar con ellos, ya sea via telefénica o via correo, lo que permite
mantener un pequefia relacion con ellos, pero si nos referimos a lo que son las
Licitaciones, estas por el hecho de tener que negociar en igualdad de condiciones no
nos permite mantener contacto directo con ellos, s6lo por medio de la plataforma
donde se da una instancia para que ellos realicen preguntas y nosotros podamos
responderlas, es mas, si ellos no alcanzan a ver la respuesta en un tiempo
determinado, ésta se baja de la plataforma, todo para mantener la igualdad de
condiciones. Por otro lado, nuestro registro de compras en la plataforma es abierto, es
decir que cualquier proveedor puede saber a quién le hemos comprado.”

Extractos Universidad Técnica Federico Santa Maria:

“Se compran directamente a ciertas empresas con las cuales ya trabajamos y que
ademas tenemos la opcion de pagar la factura a treinta dias, que es como la Idgica, y
en esos casos por ejemplo el trato es como directo no pasamos por documentos como
una orden de compra sino que simplemente se solicita via telefénica o a través de
correo al proveedor y ellos nos envian el producto a la Universidad”

Conclusién de la Subcategoria:

La entidad Estatal logra mantener una relacién que no va mas all4 de lo que es la
compra ya que los puntos de negociacién estan previamente establecidos en el
sistema, mientras que en la entidad privada la cual actia bajo la politica de generar
lazos de confianza con sus proveedores y conservarlos en el tiempo, logra tener un
contacto mucho mas intimo con los proveedores ya que puede negociar precios,
métodos de pago, fechas de despacho y cualquier variante que pueda influir en la
compra.
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3.3.5 Evaluacién de proveedores

PROVEEDORES
Evaluacién con proveedor

Extractos Universidad de Valparaiso:

"En la plataforma existe la posibilidad de “clickear” en la categoria de recepcion
conforme, que es lo que significa, finalmente cuando yo mando la orden de compra, la
orden de compra esta en estado de “enviada a proveedor”, él tiene la facultad de
aceptarla o rechazarla. Si el tipo me la acepta, queda en estado aceptada, y el paso
final es cuando finalmente yo recibi el equipo, esta todo perfecto, le pagué, todo listo,
se cerrd el proceso y le firmas la recepcion conforme y eso es como un “se cerro el
proceso esté todo okey”. Ahora nosotros estamos trabajando, yo creo que este afio ya
deberiamos empezar a trabajar en el registro y evaluacibn de proveedores,
actualmente nosotros no tenemos eso, porque igual son muchas las compras".

"De hecho cuando tu le pones recepcién conforme o no al bien, tiene una cantidad de
estrellas el proveedor, es como cuando tu ves una pelicula, tienes la posibilidad de
ponerle tres o cinco estrellas, si no le poni ninguna es porque no anduvo tan bien el
proveedor, y tu entras a ver al gallo y entras a ver cuantas estrellas tiene, es como lo
mismo que netflix"

Extractos Universidad Técnico Federico Santa Maria

"Pero nunca tenemos el tema de post venta, nos cuesta hacer el seguimiento de los
productos" (Referencia a la evaluacién del proveedor después de la venta)

Conclusion de la Subcategoria

Si bien ambos sectores expresaron no mantener un registro de evaluacion de
proveedores después de la compra, la entidad estatal gracias a plataforma de compras
publicas, logra tener acceso a un sistema de evaluacion basica en donde se puede
calificar al proveedor mediante cinco estrellas, este sistema no es tan asertivo ya que
cualquier servicio publico puede influir en la evaluacion final. Por otro lado nos
encontramos con la entidad privada quien no tiene registro alguno en donde apoyarse
a la hora de decidir por una compra, pero expresa que se encuentran en camino a la
creacion de este sistema de evaluacion.
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3.3.6 Organismo financiero

FONDOS Y PRESUPUESTOS
Organismo Financiero

Extractos Universidad de Valparaiso:

“Nosotros al ser una Universidad del Estado nos financiamos casi en nuestra totalidad
con fondos del Fisco, es decir, fondos publicos proveniente de todos los chilenos, pero
no del todo; por otra parte, también recibimos dinero de los aranceles y matriculas de
los alumnos, esos son nuestros dos grandes ingresos. Hay una parte pequefia que se
recibe por donaciones y aportes extras, pero no logran tener gran impacto. Hay que
aclarar que cuando se habla de la gratuidad y becas no hablamos de fondos que
ingresen directamente del Fisco a la Universidad, sino que es el Estado quien le cubre
al alumno la parte que le corresponde, por ende, siguen siendo considerados como
ingresos de aranceles. Los aportes directos del Fisco se denominan “Ayuda Fiscal
Directa” (AFD) y estan normados en la “Ley de Aportes Fiscales”. Ademas los
traspasos que hace el Estado en algunos casos viene con retrasos que nos perjudican
en poder administrar y manejar los dineros de manera adecuada”.

Extractos Universidad Técnica Federico Santa Maria:

“A ver, nosotros recibimos financiamiento de diversos lados, de manera inicial siempre
seran los ingresos del rubro universitario, es decir todo lo que corresponde al giro del
cual nos dedicamos, matricula y pago de aranceles. También recibimos “Aportes
Fiscales Directos” por el hecho de ser una Universidad dentro del Consejo de
Rectores, estas se denominan AFD, por otro lado, realizamos servicios a empresas ya
sea por asesorias o asistencias técnicas las cuales también nos ayudan a generar
ingresos.

“A nivel interno nosotros podemos optar por postular a fondos concursables que ofrece
el Ministerio de Educacion, mediante proyectos que son revisados acd en la
Universidad y se realiza esta postulacién como te digo, es una forma distinta a las
cotidianas de generar recursos, en estos concursos generalmente se habla de
proyectos grandes ya sea de investigacion u programas educativos”.

“La universidad es considerada una universidad privada es su financiamiento, ya que
recibe también fondos mediante donaciones privadas, donaciones las cuales se
regulan por el articulo 69 de la Ley de Donaciones”.

Extracto profesional con experiencia en ambos sistemas:

“La universidad va a un banco a pedir un crédito para construir nuevas instalaciones, el
banco lo va a evaluar como evalGa cualquier empresa, y Si una empresa quiere
construir nuevas instalaciones también va a ser evaluada, y para eso va a tener que
presentar sus estados financieros, su capacidad de flujo y generacion de flujo”

Conclusion de la Subcategoria

Respecto al financiamiento en ambos sistemas, nos encontramos con una entidad
estatal la cual es financiada casi en su totalidad por el estado, que en algunos casos
genera retrasos en sus pagos lo que logra no ser tan eficaz a la hora de disponer de
los dineros en los tiempos adecuados, mientras que por otro lado nos encontramos
con una entidad que si bien recibe financiamiento del estado, también recibe
donaciones de mayor impacto y la cual busca postular a fondos concursables como
vender asesoria 0 asistencia técnicas y las ramas que desarrolla, lo que hace que
tenga ingresos que en este caso la entidad estatal no genera y puede disponer mejor
manera a los flujos de dinero.
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3.3.7 Limitaciones presupuestarias

Fondos y presupuestos
Limitaciones presupuestarias

Extractos Universidad de Valparaiso

"Por ejemplo el centro de costo de “decanato de ciencias”, resulta que ellos tienen un
presupuesto establecido el cual se va a desglosar en varios items, y ellos los cargan a principio de
afio, ellos arman su presupuesto afio 2017, o del afio que sea en curso, entonces ellos dicen que
se yo, “vamos compra de bienes y servicios 20 millones” y ahi uno va cargando a ese items hasta
gue se acaba"

Extractos Universidad Técnico Federico Santa Maria

"Todos los afios se les informa a cada uno de los departamentos académicos o unidad de
direccion Administrativa cual es el presupuesto que tienen para el afio y eso lo envia la Direccién
de Presupuesto y esa es la informacidn oficial que indica lo que se puede y no se puede gastar"
"porque cada departamento maneja su presupuesto" (Referencia a Evaluacion posterior a la
venta)

Conclusion de la Subcategoria

"En ambas entidades se asignan los presupuestos al inicio del afio mediante los respectivos
centros de costos, en la Universidad de Valparaiso se designan por facultad mientras que en la
Universidad Federico Santa Maria pueden variar, ya sea por departamento, por facultad, dreas
administrativas u cualquier otra, estos deben limitarse a los asignados inicialmente, pero no se
descarta que una vez sin fondos puedan optar a mas siempre y cuando fundamenten bien el
gasto. Por otro lado también existe en ambas el organismo central los cuales concentran la gran
mayoria de los fondos, estos también deben limitarse a los fondos anuales".

41




3.3.8 Autorizacion de compra

AUTORIZACION EN LOS PROCESOS
Autorizacion de Compras

Extractos Universidad de Valparaiso:

"Mira en el tema de las compras rutinarias por ejemplo por catélogo electrénico, tiene
gue venir con las firmas del coordinador administrativo, el presupuesto, y el CDP, por
ende, ahora quien decide la compra, generalmente yo no puedo autorizar una
compra".

"Ac& nosotros tenemos una estructura que es el “decreto 1445” si no me equivoco del
2011, que establece quienes firman de acuerdo a los montos, y ahi establece ponte tu
gue el encargado de adquisiciones puede autorizar compras con mi firma hasta 500
UTM, que ahora estamos hablando de casi 23 millones de pesos, luego de mi viene el
director de administracion y finanzas que firma entre 500 y 1000 UTM, en este caso
vendria siendo don Antonio Pefafiel, después de don Antonio, esta don Cristian
Corbalan que es el pro-rector y el autoriza entre 1.000 a 5.000 UTM, y el rector es
sobre 5.000 UTM"

Extractos Universidad Técnica Federico Santa Maria:

"Bueno mira, nuestro manual sobre el proceso de compras estd en periodo de
actualizacion, y en realidad en este momento no te pude hacer llegar el antiguo, pero
si te puedo decir cudles son las firmas que debe tener un oficio para aprobar un
compra, primero cualquier compre menor a 500 UF tiene que tener mi firma, en este
caso del Director de Administracién y Finanzas, luego las que sean menores a 1.000
UF deben tener la firma del Director General de Finanzas, las menores a 3.000 UF la
del Vicerrector econémico y cualquier que supere 3.000 UF debe tener la del Rector,
esa es la escala de autorizacion”.

Extracto profesional con experiencia en ambos sistemas:

"Yo trabajé en empresas privadas grandes y por ejemplo para ver una compra,
suponte de buses, no era asi como “al olor” nomas, habia que ver los costos, a quien
comprarle, se licitaba, lo veian abogados, lo veia auditoria interna, lo veia operaciones,
todo el mundo que participaba era un equipo de trabajo y los procesos no duraban de
un dia para otro, es todo un proceso detras que duraba cuatro, cinco o seis meses,
entonces la universidad aqui si va a comprar computadores, inclusive yo eh visto
cuando, si uno compra un pie del computador, a las dos semanas el computador esta
aca, o sea no es tema de reglamento".

Conclusion de la Subcategoria:

Respecto a la autorizacién podemos concluir que la Universidad de Valparaiso tiene
un proceso reglamentado por Ley, el cual ofrece tres procesos distintos de
autorizacion (Convenio Marco, Licitacion y Trato Directo), todos con una serie de
firmas para proceder a su ejecucién, mientras que la universidad Técnica Federico
Santa Maria mantiene un proceso similar, el punto esta en que las compras grandes
para ambos casos deben hacerse en base a una seria de autorizaciones y protocolos,
pero en la compras pequefias la UTFSM es la que tiene mas flexibilidad a la hora de
solicitar alguna compra.
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3.3.9 Competitividad del personal

FACTOR HUMANO
Competencias del personal

Extractos Universidad de Valparaiso:

"Yo creo que la gran debilidad de todo lo que es adquisiciones, yo he trabajo en dos
partes, y siempre es el mismo problema es que la gente no se planifica, yo creo que
esa es una gran falencia de la institucion en general".

"Ahora dentro de la universidad como falencia también esta el tema que no todas las
instituciones o facultades trabajan de la misma manera, y eso ha sido una lucha que
hemos tenido nosotros de estandarizar todo, de que todos pidan igual, de que todos
trabajen igual, hay gente que trabaja muy ordenado hay otros que nos ha costado y
ahi es donde uno tiene que capacitar, tener la tranquilidad de volver a ensefar"

Extractos Universidad Técnica Federico Santa Maria:

"Lo que estamos trabajando, es en el maestro de proveedores, que podamos generar
una base de datos en donde podamos también evaluar de cierta forma a los
proveedores y que quede ahi establecido, para que en el caso de que exista una
rotacion de personal, la informacién quede reflejada en la base de datos".

"El otro tema que también estamos tratando de trabajar, es el tema de los plazos de
los solicitantes, ya que hay veces que nos solicitan un producto de un dia para otro y
hay proveedores que podemos solicitarle una compra para el otro dia y nos va a llegar
al otro dia, pero hay otros tipos de productos que efectivamente no podemos solicitarlo
de un dia para otro y eso es lo que estamos estableciendo en este Manual de
Procedimientos”.

Extracto profesional con experiencia en ambos sistemas:

"El problema esta en que en una empresa privada, el que no hace bien la pega se va
“de una patada en el poto”, en cambio en una empresa estatal hay que hacer sumario
para sacarlo, ese es el punto”

"Yo diria que en una empresa privada, por eso tiene otra dinamica del punto de vista
de la gestion de personas, en una empresa privada te van a decir “hasta aqui llegaste,
se te paga y chao”, en cambio aca cuesta mucho hacer eso porque como no hay una
indemnizaciéon de por medio, entonces ahi queda muy atado el tema"

Conclusion de la Subcategoria:

Uno de los puntos clave en la diferencias entre sistemas es la competitividad del
personal para ejercer las funciones, ya que en la Universidad de Valparaiso cuando se
el personal no hace su trabajo de manera correcta, se hace complejo desvincular ya
gue debe tener opcidn a una investigacion previa antes de su despido mientras que en
la Universidad Técnico Federico Santa Maria, por el hecho de funcionar como privado
tiene més facilidades a la hora de desvincular al personal, por otro lado el personal
muchas veces falla en planificar de manera correcta su trabajo provocando retrasos o
gastos impensados presionando de alguna manera a la Unidad de compras.
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3.4 TABLA DE ANALISIS DE CATEGORIA

3.4.1 UNIVERSIDAD DE VALPARAISO

EFICACIA

Descripcion EFICIENTE

Descripcion

Ya que si las compras no son por
convenio marco, el proceso tiende a
ser bastante extenso

Los métodos estan disefiados para
comprar al precio mas bajo

El reglamento establece un orden
cronologico en la adquisicion del bien
que puede retrasar su adquisicion

Proceso con gran cantidad de
controles

Logra establecer un método de
eleccidn para cada tipo de compra

En base a los parametros que se fijan
previamente se elige al mejor
ofertante

Familias Categorias Subcategorias
Tipos de compra
Etapas y Tipos de Compra
Etapas del proceso
Eleccion de proveedores
Proveedores Relacién con proveedores

Mantiene el contacto necesario para
negociar con los proveedores

Los precios estan establecidos por
plataforma, se puede negociar
factores de la compra

Evaluacién proveedores

Tienen alcance a un método de
evaluacién de proveedores

Método de evaluacién se ve afectado
por usuarios externos

Organismo financiante

Posee en su mayoria financiamiento
fiscal

Sufre retrasos en los ingresos fiscales
que retrasan en muchas ocasiones la
administracion (Factor Humano)

Fondo y Presupusto

Limitaciones presupuestarias

Se limitan a los montos designados a
cada centro de costo

La buena utilidad de los recursos
depende de la planificacién de los
encargados de cada cetro de costo

Organigrama

Mantiene una estructura formal por
reglamento

Mantiene una estructura formal por
reglamento

utorizacion en los procesos|

Autorizacion de compra

Factor Humano

Competencia del personal

Tiene una estructura para la
aprobacion de compras grandes y
pequefias

Logra buena fiscalizacién en la
aprobacién de la compra

Poca planificacidn del personal y
lento proceso de desvinculacién

No logra resultados optimos debido a
la gran cantidad de afios que se
mantiene el personal en el cargo.
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3.4.2 UNIVERSIDAD TECNICO FEDERICO SANTA MARIA

Familias Categorias Subcategorias EFICACIA Descripcion EFICIENTE Descripcion
. - Alternativas no estan necesariamente
. Ofrece alternativas rapidas para los o . -
Tipos de compra disefiadas para elegir el precio mas
procesos de compra barato
Etapas y Tipos de Compra
Proceso con pocas etapas y con
Etapas del proceso variables rapidas para realizar las Mantiene con pocos controles
compras
., . . . en base a la experiencia puede pasar a
Eleccion de proveedores Se eligen rapido en base a la experiencia P puede p
llevar a proveedores con mejor oferta
. Puede acceder a negociar cualqueir tipo
. Mantiene contacto constante con . .
Proveedores Relacion con proveedores . de factor, ya sea precios, tiempos y
proveedores determinados

. No mantiene método de evaluacién post-
Evaluacion proveedores

venta

. . . Posee financiamiento fiscal, privado y de
Organismo financiante

fondos concursables
Fondo y Presupusto

calidad.

No mantiene método de evaluacién post-
vena

Mantiene varias alternativas que generan
ingresos

o . Se limitan a los fondos designados a
Limitaciones presupuestarias

cada centro de costo

. No cuentan con una estructura formal
Organigrama

por reglamento
Autorizacion en los procesos

. Tiene una estructura de aprobacion para
Autorizacion de compra

compras pequefias y grandes

Factor Humano

Competencia del personal Mayor capacidad de resolucion

problemas a corto plazo

La buena utilidad de los recursos
depende de la planificacion de los
encargados de cada cetro de costo

No cuentan con una estructura formal
por reglamento

Logra baja fiscalizacion en la aprobacion
de la compra

Capacidad de poder ejercer presion
sobre el personal para obtener

resultados 6ptimos
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CAPITULO IV. RESULTADOS

4.1 DISCUSION DE RESULTADOS

Los procesos de compras como encargados de aprovisionar y satisfacer
necesidades, son parte fundamental del proceso operacional de cualquier tipo
de organizacién, ya que permiten adquirir bienes, servicio y es la fase de

arranque de toda actividad.

En Chile, en la actualidad existen dos vias para reglamentar un proceso de
compras, por un lado, estan las entidades del Estado las cuales se regulan por
la Ley 19.886 de Compras publicas mientras que por otro lado las entidades
privadas confeccionan su reglamento de compras y adquisiciones a nivel
interno. Evidentemente esta dualidad a la hora de realizar las compras genera
diferencias de opinidon sobre la efectividad de un proceso respecto del otro,
diferencias que influyen directamente en los resultados finales a la hora de

gestionar y administrar.

La Universidad de Valparaiso y la Universidad Técnica Federico Santa Maria
como representantes del sector estatal y privado, respectivamente, entregan

informacion clara sobre la aplicacion y desarrollo de sus procesos de compra.

Por un lado, encontramos que el Estado es un ente regulador y burocrético, el
cual, mediante controles establecidos por Ley en sus reglamentos, busca
generar transparencia en el uso de los fondos publicos. Es por medio de la
Direccion de Compras Publicas, organizacibn encargada de mantener en
funcionamiento de la plataforma “ChileCompra”, que busca disponer de forma
rapida y oportuna todos los bienes que son requeridos por los organismos
estatales y ofrece un método selectivo de proveedores que busca que se
escoja la mejor oferta. Esta serie de controles que, si bien generan
transparencia, en casos en que los bienes no se encuentren en la plataforma y
tengan que buscar vias como Licitaciones o tratos directos, conlleva que los

tiempos de demora para que se autorice la compra sean largos y duraderos.
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El sector privado por su parte, en base a su rubro y necesidades, disefia e
implementa su propio proceso de adquisicidn, proceso que si bien como toda
organizacion debe mantener fiscalizacion y controles, estos son muchos mas
flexibles, ya sea en el método de determinar al proveedor como en las
autorizaciones para realizar la compra. Esto logra mantener un flujo de
compras mas rapido respecto del sector publico y como también permite a las
entidades generar lazos de confianza con sus proveedores, en los cuales
muchas veces priorizan factores como el tiempo de despacho, calidad del
producto por sobre el precio y pueden llegar a negociar a un punto mucho mas
intimo con cada proveedor, determinando formas de pago, descuentos por

volumen y plazos de manera mas libre respecto a las entidades del Estado.

Un punto muy importante para poder determinar la efectividad, y que esta
relacionada indirectamente con el reglamento, es el que llamamos “Factor
humano”; vale decir, la competitividad del personal y la motivacién con que éste

puede llegar a desempefar su cargo.

La ventaja competitiva respecto a las entidades del Estado, la plante6 el
economista y filosofé britanico Adam Smith quien asegura que “la motivacién
individual y la inversion privada, asi como la competencia con otros,
obligaria al sector privado a mejorar su rendimiento para sobresalir”, o

cual tiene coherencia con lo expresado por los entrevistados.

Las instituciones no publicas tienen facilidades en desvincular al personal que
no realiza bien su trabajo mediante las causales de despido que ofrece la Ley
Laboral Chilena, mientras que cuando se trata de cargos publicos estos deben
realizarse mediante investigacion de sumario que toma un tiempo considerable
y trae costos extras. Esto hace que la tendencia en la actitud del personal en
ambos sistemas sea distinta, ya que por un lado las entidades publicas siempre
se mantienen en funcionamiento, independiente de la habilidad del gestor,
mientras que en el sector privado la competencia obliga a tener que sobresalir

dentro del rubro para mantenerse en el mercado.

En Resumen, los organismos publicos logran ser eficientes en sus controles y

meétodos selectivos, pero carecen de agilidad en sus procesos, mientras que el
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mundo privado es mas flexible con los tiempos y negociaciones econémicas,

por lo que depende de las habilidades del gestor mantener procesos efectivos.

4.2 CONCLUSION

Tomando en consideracion la incognita inicial que da origen a la investigacion y
los resultados obtenidos de la informacién procesada mediante manuales y
entrevistas, se explica la razon por la que el Estado logra realizar sus compras
a bajos costos y mantener gran control debido al apego a la normativa vigente
en la ejecucién de los procedimientos detallados en los mismos.

Los procesos de compras en las entidades privadas logran ser rapidos y
rentables en su aplicacion, manteniendo adhesion al sistema de control interno
gue se ha disefiado para ello, con un grado de control menor en lo que es su
confeccion, ya que partiendo desde el concepto de lo publico, éstos estan
disefiados para satisfacer las necesidades de la poblacién y su financiamiento
provienen del pago de impuestos de todos los Chilenos lo que conlleva a un
sistema de transparencia de los fondos, mientras que si hacemos énfasis en la
inversiébn privada, ésta se basa bajo la idea del lucro y obedece a las
intenciones de determinadas personas las cuales tienen libertad a la hora de

decidir qué hacer con sus fondos o recursos.

Finalmente cabe sefalar que es el sistema privado quien logra mayor
efectividad en sus procesos, ya que si bien el sector estatal logra ser eficiente
en sus procesos, es el sector privado quien al tener mayor libertad en
confeccién de los mismos, logra ser mas eficaz a la hora de cumplir con los
compras en los tiempos establecidos. Por otro lado, considerando su intencién
natural de lucrar, es que las entidades privadas actian bajo la concepcion de

reducir los costos y aumentar las ganancias logrando asi resultados eficientes.
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4.5 ANEXOS

4.5.1 ANEXO N°1 - ENTREVISTA UNIVERSIDAD DE VALPARAISO
Nombre del entrevistado: Sebastian Alvarado
Cargo: Jefe de Adquisiciones de la Universidad de Valparaiso

Entrevistador: Para empezar, vamos a dejar en claro que se esta realizando
una entrevista al jefe de adquisiciones de la universidad de Valparaiso, don
Sebastian Alvarado, quien nos va aclarar un poco las consultas de lo que se
trata en este momento el procedimiento de adquisiciones y mas que nada
llevarlo a la realidad, mas que en el papel sacarlo a la realidad de lo que es el

procedimiento”

Entrevistado: Bueno como dices, efectivamente soy el encargado del
departamento de adquisiciones, aca en adquisiciones trabajan tres o cuatro
supervisores actualmente y el resto son alumnos becarios que nos ayudan con
un total de cuatro, vemos todo lo que son las compras de la universidad a nivel
general y también de proyectos generalmente por Licitaciones o tratos directo y

la compra completa de los proyectos universitarios.

Entrevistador: ¢ Como se inicia el proceso de compra desde el momento en que

se tiene la intencion de requerir un bien?

Entrevistado: Aca cada facultad, direccion, unidad u organismo definen qué es
lo que necesitan, nosotros no nos metemos en la intencibn de compra
propiamente tal de una adquisicion o algun servicio. Por ejemplo, una facultad
dentro de sus funciones estima conveniente contar con un equipo “x” para una
clase o para una sala y ellos determinan cual, ellos deciden “necesito el master
2000” y nos hacen llegar el oficio requiriendo este bien o servicio que se
necesita. Generalmente, nosotros pedimos que ellos se explayen lo mejor
posible en qué es lo que necesitan, ahora muchas veces cuando entra al
departamento de adquisiciones un oficio, es porque el producto no esta en
convenio marco en mercado publico, basicamente el convenio marco es una
serie de productos y servicios que estan disponibles para las instituciones

publicas, en las cuales ellos pueden libremente entrar, comprar y seleccionar
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dentro de un listado de proveedores y de productos que hay, es bien amplia la
gama, después te voy a mostrar para que puedas entrar al mercado publico y
ver todos los servicios que hay disponibles en el convenio, aun asi hay una
amplia gama de productos g evidentemente no estan, ahi es donde nosotros
nos hacemos necesarios porque el profesor, la direccion, o facultad, necesita
contar con ese equipo o0 servicio, si ellos tienen definido claramente que es lo
que quieren, nosotros elegimos el método de compra que tiene que ocuparse

de acuerdo a la Ley y el reglamento.

Entrevistador: O sea, ¢todo se facilitaria cuando esta dentro del convenio

marco, ahi las cosas se hacen mucho mas rapido?

Entrevistado: Si, por ejemplo esta persona necesita comprar diez notebook de
dltima generacién, entra al mercado publico, convenio marco y encuentra estos
notebook, te demoras lo que se demora el creador de compras, poner donde va
la division de despacho, cada orden de compra debe tener su disponibilidad y
la evidente autorizacion de decanato o dependiendo de donde lo compren, y
eso lo hace directamente el encargado de compra de cada facultad, ellos crean
la orden de compra, ellos cargan la documentacién y eligen el producto y
simplemente lo manda para acé para que nosotros, en este caso yo la autorizo
por el portal, y las envié al proveedor, o sea yo verifico que efectivamente
hayan aplicado bien la Ley y que hayan subido el comprobante, que tengan las
firmas y que tengan todo, y que tenga la disponibilidad presupuestaria, y una

2

vez que eso esta “okey” yo la envio al proveedor.

En el fondo si est4 en el convenio marco es el mejor escenario, porque es mas
rapido, mas simple, ahora tu me dices, ¢cémo llega un producto al convenio
marco?, esa es una buena pregunta, ahi la direccion de compras publicas que
es la que maneja la pagina de ChileCompras y mercado publico, ellos detectan
las necesidades y generan estan Licitaciones, ponte tu aparatos tecnologicos,
para todo chile, entonces él sube “voy a hacer un convenio marco de notebook,
y quiero notebook con estas caracteristicas, ¢a cuanto me lo dejan?” sube esa
licitacion y los proveedores, los mas grandes y también chicos, deben cumplir
con una serie de caracteristicas, las boletas de garantia son “cototas”,

entonces ahi generalmente quedan las empresas mas establecidas, las que
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tienen mas espalda financiera, entonces ellos suben, presentan las boletas
“‘que se yo” de veinte millones de pesos, estoy tirando un numero al azar, pero
las bases son asi, que es lo que ellos certifican es que tu compres un producto,
y te no digan “oh sabes que acabo de quebrar”, que no suceda eso, entonces
ellos van dictaminando, yo me voy a lo facil que es un notebook, pero asi han
ido ampliando escritorio, sillas, lapices, hojas de oficio, todo lo que tu te puedas
imaginar y cada afo la idea de ellos es ir haciendo mas convenios marco para

gue cada afio tengamos que hacer menos tratos directos y menos Licitaciones.

Entrevistador: ¢ Cuales son las etapas en que se segmenta el procedimiento de
adquisiciones? Y dentro de estas etapas, ¢Cudales pertenecerian de manera

exclusiva al rubro universitario en comparacion con el sistema publico general?

Entrevistado: cuales son las etapas, bueno la etapa es cuando nace la
necesidad , ellos la clarifican la tipifican y nos la envian a nosotros, cuando
nosotros la recibimos, yo como encargado de adquisiciones, este “oficio” por
decirlo de alguna manera, este requerimiento, se le agrega un numero interno y
de acuerdo a la cantidad de trabajo, a la complejidad que tenga y a las tareas
que haya que aplicarse se la entregd a un supervisor, cada uno de ellos tiene
caracteristicas afinidades, capacidades, distintas, entonces de acuerdo a las
complejidades o las capacidades que pueda tener un supervisor yo elijo uno, y
también a la carga de trabajo que él pueda tener, esta persona, yo ademas de
entregarselo yo le digo hay que hacer licitacidn, esto es un trato directo por tal
motivo, lo dirijo mas o menos donde tengo q ir, y luego el comienzo con el

proceso de elaborar la resolucion que autoriza esta adquisicion.
Entrevistador: Tu haces la diferencia en el procedimiento al momento de ceder

Entrevistado: Cuando entrego al supervisor, yo le digo mira, sabi que, esto teni
gue hacer un trato directo letra j), hay hartas letras dentro del reglamento que
nos permiten hacer un trato directo, nosotros siempre tenemos que ser dentro
de la ley lo que nosotros estemos haciendo, de repente los profes te dicen “oye
esta cuestion comprémosla por tal” y no tienen idea, y finalmente decide por la
normativa y por la ley qué camino seguir. Eso los chicos los tienen mas o
menos establecido, lo trabajan, luego viene un revision del abogado de

nosotros que es el asesor de fiscalia, una vez que eso esta revisado por el
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abogado y aprobado, entra a contraloria interno que otros abogados mas la
vuelven a revisar, y cuando la toman de razén yo estoy en la posibilidad o el
supervisor de subirla a la plataforma, si es una licitacion comienza el proceso
de licitacién en la cual se cargan las bases, se fijan las fechas, y en ese
proceso puede ofertar cualquier persona que cumpla con los requisitos
minimos que nosotros establecemos, que son documentos firmados, aqui no
se segrega a nadie, y luego la ultima parte final es la evaluacion, es cuando
cierra el proceso de licitacion, es evallan esas ofertas, nosotros que es lo que
hacemos, descargamos todas las ofertas y se las entregamos a la comision, la
comision evaluadora que deberia venir establecida en el oficio original, y si no
se las pedimos, “oye necesito quien va a evaluar”, entonces ellos dicen, “ya el
profesor X, el encargado de compra de la facultad tanto y tal persona” y esas
tres personas deberian, bueno en la practica muchas veces una persona es la
que evalla y las otras vienen a firmar, pero en el fondo como deberia ser es
gue la comision se juntara, evaluara las ofertas , ah, a mi me llega el acta

firmada por ende yo no tengo como saber...

Entrevistador: O sea, mas que nada estoy entendiendo que tu le entregas todo
asi a la facultad y la facultad es quien decide cual es el producto que va a

comprar,

Entrevistado: De acuerdo a los criterios de evaluacion, ta cuando publicas una
licitacion tienes que establecer por ejemplo, yo le voy a dar el 50% de la nota al
precio, voy a darle un 30% de la nota final al plazo y le voy a dar un 20% al
cumplimiento de los requisitos formales, el total te tiene g sumar 100, entonces
el precio tiene una formula que te puedo mostrar, el mas barato siempre va a
sacar 10, y ahi se compara con los otros y se van factorizando, ponte tu el
primero saca 10 el segundo 9,5 que se yo, lo mismo el plazo de entrega, el que
te entrega mas rapido saca 10 y después con la formula el segundo va

obteniendo un poco menos.

Entrevistador: O sea, siempre se mantiene, el mejor mantiene la nota maxima y

en base a eso se va para abajo.

Entrevistado: Al final si tu fijas bien los criterios finalmente tienes una buena

oferta, y ahi ellos, claro hay una parte técnica que les toca evaluar a veces, y
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ahi ellos tienen que fundamentar, por ejemplo, la calidad técnica es tan
subjetiva, por eso yo les pido, desarrollen lo mas posible la parte técnica con lo
que quieren, todo lo que quieren, ejemplo, notebook con y5 capacidad RAM
500GB, entonces al final, el gallo oferta y te dice “yo tengo un y3”, ese esta
fuera, esa oferta no la evallas, todos los que son y5 entran a la pelea, todos
los otros para fuera, y ahi te quedan 3, y esos tres en igualdad de condiciones,

le aplicas la formula, y ahi te va a ganar uno.

Entrevistador: existe una formula preestablecida para elegir el producto, no es

porque si.

Entrevistado: En la licitacion tu tienes que crear los criterios de evaluacion, que
es lo que mas te importa, la calidad, el precio, que te lo entreguen rapido, o hay
un monton otro de factores, de repente un para un servicio, nosotros le damos
harta importancia a las mejores condiciones labores, por ejemplo, si contrataras
un servicio de aseo externo, nosotros le damos harto puntaje al que le pague
mejor a su gente. Genera buen ambiente, no andan con la cara larga y ademas
es justo, entonces en el fondo, uno tiene que definir los criterios, y uno aspira a
que en las facultades este bien eso, no pasa siempre, por ende, uno trata
después de “sabi que yo te recomiendo estos criterios” y generalmente estan

de acuerdo, porque nosotros tenemos mas o menos estandar establecido
Entrevistador: Ya esta funcionando el motor

Entrevistado: En un momento cuando nos tocoé llegar no habia mucho y ahi fue
harto trabajo, y después bueno, creamos los formatos, y ahora funciona mucho
mas rapido que antes y no hay tanto que evaluar, porque ya los criterios ya
estan definidos las formulas ya se establecieron.

La pregunta es ¢si las universidades tienen una diferencia en cuanto a otras

instituciones publicas?
Entrevistador: Si

Entrevistado: Yo creo que no, 0 sea todos tenemos que usar la misma
plataforma, el mismo convenio marco, todo, la Unica diferencia es la cultura

institucional de nosotros que es un poco escalonada, entonces hay veces que
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las instituciones publicas esta claro cudl es el jefe, aca de pronto un profe de un
laboratorio puede ser un gallo con harta importancia dentro de una facultad, y
hay otro profe que también, y arriba esta el decano, al final son mucha gente

gue te puede generar un poco de dificultad.
Entrevistador: Por la diferencia de opinion

Entrevistado: Claro, pero en la operatividad, en la plataforma es exactamente

igual que en cualquier otro lado

Entrevistador: Igual me respondiste varias preguntas, por ejemplo, ¢Bajo qué

parametros se mide la eleccion del proveedor? Esa ya esta contestada.

Entrevistado: Claro, por ejemplo, cuando es un trato directo y no hay licitacion
de por medio, ahi queda a lo que estime la facultad o la persona que quiere
contratar el servicio, ellos evidentemente tienen que ser precios que estén
ajustados al precio mercado, y por eso uno quiere que venga la firma del

decano que venga la firma del coordinador
Entrevistador: Ahi se les da mas libertad a las facultades.

Entrevistado: Es que cuando son tratos directos, puede ser una cotizacién, y
todo va a depender de la ley, por ejemplo hay unos tratos directos cuando son
menores a 3 UTM que tienes que tener tres cotizaciones y las tres
comparadas, cuando es una letra j) que es cuando el costo de hacer una
licitacidn, te sale méas caro hacer la licitacion que lo que te vas a ahorrar si tu lo
compras directo, entonces al final uno dice “ya comprémoslo directo” y ahi
puede ser uno, pero debe ser idoneo , firmado por la autoridad, que esté de
acuerdo, entonces ahi cual es la pega del encargado, que no te estén cobrando
de mas, que el precio que te estén entregando sea justo, entonces tu
simplemente encuentras caro y te buscas a otro, nada te amarra a comprar al

mas caro, la idea es buscar la mejor opcion

Entrevistador: Otra cosa que queria saber si ¢ Existe alguna clasificacion en los
cargos de los funcionarios para autorizar la adquisicion de un bien? En el

sentido de que por ejemplo, existen limites presupuestarios para que la
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persona encargada de autorizar algo, busque un cargo poco mas arriba para su

autorizacion.

Entrevistado: Mira en el tema de las compras rutinarias por ejemplo por
catadlogo electronico, tiene que venir con las firmas del coordinador
administrativo, el presupuesto, y el CDP, por ende, ahora quien decide la
compra, generalmente yo no puedo autorizar una compra, Sin menos preciar a
nadie, a alguien que no esté autorizado a comprar, ponte tu un funcionario X
gue no tenga la capacidad dentro de sus funciones de decidir comprar cosas o
servicios, que me mande un correo “Seba necesito una pantalla”’, compadre
ningun problema, pero canalizalo con tu, canalizado con la persona que si esta

autorizada a solicitar a adquisiciones.
Entrevistador: ¢ Via correo?

Entrevistado: Generalmente son correos, oficios, uno pretende que sean lo mas
formal posible, porque viene con la firma, de pronto el tipo puede hasta
desconocer que lo mando, pero casi nunca nos ha pasado, y aca misma
nosotros tenemos un stand, o sea, ademas desde las facultades de quien
decide comprar, aca nosotros tenemos una estructura que es el “decreto 1445”
si no me equivoco del 2011, que establece quienes firman de acuerdo a los
montos, y ahi establece ponte tU que el encargado de adquisiciones puede
autorizar compras con mi firma hasta 500 UTM, que ahora estamos hablando
de casi 23 millones de pesos, luego de mi viene el director de administracion y
finanzas que firma entre 500 y 1000 UTM, en este caso vendria siendo don
Antonio Pefafiel, después de don Antonio, esta don Cristian Corbalan que es el
pro-rector y el autoriza entre 1.000 a 5.000 UTM, y el rector es sobre 5.00 UTM.
Y esa es la escala, o sea como te digo, que quien solicita desde las facultades,
hay funcionarios que tienen esa categoria, no cualquier puede pedir una
compra, por ejemplo, a veces me piden pasajes, a mi solamente el unico que
me puede pedir pasajes es el encargado de compras o0 coordinador

administrativo.

Entrevistador: ¢ Como pasajes de avidn y cosas asi?
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Entrevistado: No, sus pasajes internacionales, pasajes nhacionales para
participar en congresos, para ir a representar a la UV en alguna cosa,
entonces, yo no puedo comprarle al primero que me mande “oye necesito ir a

la serena”, ya, pero “¢ Quién te autorizo?”
Entrevistador: ¢Qué se ven los dineros, el presupuesto?
Entrevistado: Claro, indigueme el centro de costo ese tipo de cosas

Entrevistador: El centro de costo vendria siendo como que ¢cada centro de

costo tiene una cantidad de dinero? ¢ 0O no?

Entrevistado: Claro, lo que pasa es que por ejemplo el centro de costo que se
yo, por ejemplo el centro de costo de “decanato de ciencias”, resulta que ellos
tienen un presupuesto establecido el cual se va a desglosar en varios items, y
ellos los cargan a principio de afio, ellos arman su presupuesto afio 2017, o del
afio que sea en curso, entonces ellos dicen que se yo, “vamos compra de
bienes y servicios 20 millones” y ahi uno va cargando a ese items hasta que se
acaba, y ahi puede pedir traspaso de fondos, si lo planificaste bien o lo
ocupaste bien durante el afio.

Entrevistador: ¢Es como para organizar mas que nada las platas, quien esta

gastando?

Entrevistado: Si claro, ademas también para tener claro donde estan los
gastos, una facultad se podria gastar todo el presupuesto universitario y otro

dice “bueno que pasa conmigo”.

Entrevistador: Queria saber si existe una clasificacion entre los bienes que se
piden a nivel de organizacion central en comparacion con los bienes que se
piden a nivel de facultades, es decir, ¢Tal tipo bienes solo se piden a nivel

central y tal tipo de bienes sdlo a nivel de facultades?

Entrevistado: No eh, no existe esa separacion, todo va a depender de las
necesidades que se tengan en el momento, no hay un tipo de producto o
servicios que no pueda comprar una facultad, lo que si es que hay que
fundamentar para que lo quiere, por ejemplo, la facultad de arquitectura

necesita un equipo gque No van a ocupar jamas en su vida uno se pregunta
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“¢ Quién autorizo esto? ;Para qué lo necesita?” evidentemente cada compra

gue uno haga, ellos tienen que fundamentar para que lo quieren
Entrevistador: ¢Un camién por ejemplo?

Entrevistado: Claro, no sé, la carrera de musica un camion, entonces tu dices
“¢ Qué?” entonces el tipo te dice, “tenemos un show” y tu deci “puede ser” pero
todo fundamentado. Entonces te dice “oye necesito este equipo para el
laboratorio de tal cosa que se ocupa en tal catedra” entonces evidentemente y

con la firma de toda la gente que autoriza nosotros le damos curso

Entrevistador: Bueno lo que queria saber también y que ya me explicaste un
poco antes, pero entrar un poco mas en detalle ¢Una vez confirmada y
autorizado el requerimiento de algun bien? ¢Cémo entra en funcionamiento la
busqueda en el mercado disponible? O sea, yo ya entendi que primero hay que
buscarlo en convenio marco y en caso de que no este se realizara por via de

licitacion o.

Entrevistado: La ley es super clara, la ley dice que la primera forma de compra
de cualquier institucion publica pero por ley establecida asi “a raja de tabla” es
convenio marco, aunque encuentres el mismo producto en muchas mejores
condiciones, tu tienes que justificar por qué no lo compras en el convenio
marco Y justificarlo no solamente en el precio, la obligacion nimero uno es
comprar en convenio marco, si tu decis “sabis que lo encontré muy caro en el
convenio ” y lo encontré mas barato aca, teni que hacer un oficio y enviarselo a
la direccion de compras publicas indicando que encontraste una oferta mas
conveniente del mismo producto en las mismas condiciones, pero no

solamente en el precio.
Entrevistador: ¢ Quizas en condiciones geograficas puede ser?

Entrevistado: Puede ser, me la entrega antes, me entrega una garantia mayor,
decir “este tipo me entrega dos afios de garantia, me la entrega en 3 dias y me
cobra en 300.000 pesos mas barato” y ahi se justifica, por ejemplo como
decian antes aca “oye lo encontré mas barato” y Cuanto sale “no me ahorro 10
mil pesos”, pero en hacer un trato directo hay horas de abogado, hay horas de

nosotros, yo firmo la resolucion, va a contraloria y vuelve y cuantas horas
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hombres gastaste, en cambio lo otro es un click, entonces mientras no sea una
cuestion que sea notoriamente mejor, lo primero es el convenio marco y luego
de eso, lo que dice la ley y que también es muy clara es que uno deberia licitar,
si no esta en convenio marco licita, te fue mal en la licitacion pues vuelve a
licitar, si te fue mal en la segunda licitaciébn, has una licitaciébn privada, y
¢, Cudles son las Licitaciones privadas? Las que tu invitas a los proveedores,

por ejemplo, invitas cinco de ustedes.

Entrevistador: ;En este caso seria cuando van a hablar con la “Fran”

(Encargada de relacion con proveedores)?

Entrevistado: No, bueno de partida nosotros nunca hemos hecho una licitacion
privada, porque yo te estoy diciendo lo que dice la ley, como deberia ser,
entonces licitacion, licitacién, Licitaciones privada, la licitacién privada tu
estableces que proveedores van a participar de tu licitaciébn, no puede entrar
cualquiera , luego de eso si esa licitacion privada también sale sin oferentes, te
permite hacer un trato directo bajo ciertas clausulas y articulos que dice la ley,
ahora nosotros si no esta en convenio marco vemos si nos conviene licitar o
no, si no esta en convenio marco una corchetera ¢Vas a hacer una licitacion
para comprar una corchetera?, entonces ahi se hace desproporcionado,
entonces en el fondo ahi es donde uno empieza, y la ley misma tiene ciertos
articulos que te permiten a ti en cierta forma evitar la licitacién cuando no te va
a ser conveniente, por eso el paso uno es, ¢podemos adquirirlo de alguna
forma que no nos genere un costo mayor? Porque las Licitaciones son caras,
como te digo estan todas estas horas hombre entre medio, le gente dice “oye
pero que les va a salir’ claro, hay gente como los abogados que un par de
horas, dejan de hacer algo por algo que podrian comprar mucho mas facil, y
ahi es donde uno puede ser proveedor Unico, las clausulas por ejemplo cuando
hay un solo proveedor que vende algo ¢lo vas a licitar?, no po, tu deci
“certificame que eres tu el unico que lo vendo en chile” y el tipo tiene un
documento que te dice “la empresa alemana “tanto tanto” establece que yo en
chile soy el Unico que lo puede vender “ con ese documento le podi hacer un
trato directo altiro, no teni para que licitar porque el Unico que va a ofertar va a
ser él, y asi una serie de letras que te permiten comprar en trato directo, como

te decia, costo desproporcionado, cuando es una urgencia también, la otra vez
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cayo un rayo alla arriba en la facultad de ciencias y hizo tira el generador, no
podias licitar y estar 30 dias, necesitamos ahora ya y utilizamos la clausula de
la urgencia, porque es una urgencia realmente, sino se iban a echar a perder
todas las cosas que estaban en los laboratorios, entonces con la urgencia
‘pum” la hiciste rapida. Y ahi como te digo cada clausula o articulo del
reglamento o de la ley te puede permitir no hacer una licitacion, como son esos,
proveedor extranjero, compra internacional, cuando esta dentro de un proyecto
tu puedes hacer un trato directo con eso, el proyecto tiene que estar decretado
establecido con un presupuesto Yy si dentro del proyecto establecia la compra
de ese bien, lo podi comprar con trato directo con un formato letra k que se

llama, y asi y todo hay varias formas totalmente dentro de la ley.

Entrevistador: Ya, pasando todo el procedimiento, ya teniendo la adquisicion
del bien o la adquisicion del servicio, ¢ustedes generan una evaluacion post

recibir el producto?

Entrevistado: O sea en la plataforma existe la posibilidad de clickear en la
categoria de recepcién conforme, que es lo que significa, finalmente cuando yo
mando la orden de compra, la orden de compra esta en estado de “enviada a
proveedor”, él tiene la facultad de aceptarla o rechazarla, si el tipo me la
acepta, queda en estado aceptada, y el paso final final es el cual finalmente yo
recibi el equipo, esta todo perfecto, le pague, todo listo, se cerr6 el proceso y le
firmas la recepcién conforme y eso es como un se cerré el proceso esta todo
okey. Ahora nosotros estamos trabajando yo creo que este afio ya,
deberiamos empezar a trabajar en el registro y evaluacién de proveedores,
actualmente nosotros no tenemos eso, porque igual son muchas las compras,
tenemos efectivamente un area de gestion de contratos, pero la vamos a
fortalecer para que puedan la factibilidad de evaluar a los proveedores, ahora
de que te va a servir eso, de que el dia de mafiana tal vez nos vamos todos,
pero alguien puede entrar al registro de evaluacién y decir “oye como se ha

portado “ perico parote” oye no, sabi que tal dia el gallo no nos cumplié”.
Entrevistador: Claro, ya tiene una fama de algo...

Entrevistado: Claro, pero evidentemente lo vamos a hacer bien, vamos a fijar

cuales son los parametros, cuales son las notas, fundamentar porque esa nota
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y eso es todo un proceso que tenemos que establecer y es lento, pero por
ahora la Unica forma de evaluacion de proveedores es con la recepcion

conforme.

Entrevistador: Es como una aprobacion o no aprobacion, pero es una forma de

evaluacion muy basica

Entrevistado: De hecho, cuando tu le ponemos recepcién conforme o no al
bien, tiene una cantidad de estrellas el proveedor, es como cuando tu vez una
pelicula tienes la posibilidad de ponerle tres o cinco, si no le poni ninguna es
porque no anduvo tan bien el proveedor, y tu entras a ver al gallo y entras a ver

cuantas estrellas tiene, es cdmo lo mismo que netflix.

Entrevistador: La ultima pregunta y viéndolo en la aplicacion del procedimiento,
¢, Qué falencias has observado tu como jefe de adquisiciones, ya sea antes de
gue tu ingresaras o ahora en este momento? ¢Como que sugerencia puedes

aportar? Mas que en la aplicacion tuya, en sentido de la reglamentacion.

Entrevistado: Mira yo creo que la gran debilidad de todo lo que es
adquisiciones, yo eh trabajo en dos partes, y siempre es el mismo problema es
que la gente no se planifica, yo creo que esa es una gran falencias de la
institucion en general, y es dificil planificar igual, pero mientras mas tienes claro
de que es lo que necesitas comprar, podi complicarte podi organizarte y podi
establecer, siempre van a haber imponderables que te van a decir “oye sabi
que es urgente” van a existir, pero mientras mas se planifiquen, mas se
ordenen, “oye sabi que en este afio nosotros vamos a tener que implementar
tantas salas con que se yo”, y si tu sabi eso a principio de afio no llegue el dia
antes para que te lo compre rapido, tuviste que habérmelo mandado con un par
de meses de anticipacion, yo te preparo buenas bases, hago una buena
licitacién y tu teni el producto en el tiempo que lo quieres, la calidad que lo
quieres y en el precio que tu queri, también cuando uno compra apurado

compra caro.

Entrevistador: O sea, en ese sentido, me dices que el error no es tanto de la
reglamentacion, sino que mas que nada error humano, de las personas que no

se planifican
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Entrevistado: Claro, ahora también como te digo es una cultura de la
institucion, que nadie se planifica mucho, o sea nacen las necesidades de
pronto y ahi se acuerdan que lo necesitan y empiezan a requerir, es poca la
gente que dice “ya sabi que yo en este semestre voy a necesitar esto esto y
esto” y se junta conmigo y me dice “sabi que seba programémonos” yo
encantado, es muy poca la gente que hace eso, entonces al final mientras tu
mas te planificas, trabajas con mas tiempo y tienes mejores resultados. Ahora
dentro de la universidad como falencia también esta el tema que no todas las
instituciones o facultades trabajan de la misma manera, y eso ha sido una
lucha que hemos tenido nosotros de estandarizar todo, de que todos pidan
igual, de que todos trabajen igual, hay gente que trabaja muy ordenado hay
otros que nos ha costado y ahi es donde uno tiene que capacitar, tener la
tranquilidad de volver a ensefiar, yo le digo a la gente “oye ven para aca a mi
oficina, juntémonos yo no tengo ningun problema en pasar la tarde contigo, y te
ensefo, pero que es lo que quiero yo, que el dia de mafiana tu cachi, y estés al
mismo nivel que tus otros compafieros” y ha costado y la gente le cuesta,
mucha gente se lo toma personal, piensa que uno le hace persecucion a ellos,
lo que yo quiero es que todos trabajen de la misma manera y que trabajemos
bien, si yo voy a recibir algo que me venga con calidad po, con un trabajo
previo, de repente me dicen “oye necesito no sé qué cosa’, chuta otro
compadre hay que llamarle la atencion, con un listado de cosas con toda la
informacion con todo lo que uno quiere es distinto, de repente uno se lo tiene

gue devolver y todo se atrasa.

En el fondo yo no quiero una tremenda cuestién, pero que venga con lo minimo
gue necesito, y eso es lo que ha costado, lo hemos ido mejorando, siempre
estd el tema de que la gente no tiene vision a futuro, en qué sentido, por
ejemplo nosotros como departamento de adquisicion estamos pensando
incluso casi siempre, en proyectar y buscarnos en que servicio no esta licitado,
gue falta que suministro no tenemos y que nos va a servir en nuestra gestiéon
diaria, por ejemplo antes cada facultad necesitaba un listado de libro, entraba a
la plataforma del convenio marco, habian 300 libros de los que necesitaban
gque no estaban en la plataforma y me los mandaban como trato directo,

entonces como una vez al mes llegaban “que se yo, como diez”, diez libros
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veinte libros, “trato directo trato directo trato directo trato directo”, y cuando tu
haces muchos tratos directos por la misma funcion y el por el mismo item,
contraloria nos decia, bueno hasta cuando, y ahi nosotros disefiamos una
licitacién que era “convenio y suministro de libros cuando no estén en convenio
marco”, entonces hicimos ese contrato a 48 meses, que ya esta adjudicado,
esta en tramite el contrato, cuando eso esté listo, no vamos a tener que hacer
un trato directo, vamos a tener ya un proveedor establecido que nos va a
entregar y mandar los libros sin necesidad de hacer nueva resolucion ni nada,
porque ya hicimos la licitacion, el tipo se la gano se la adjudicé, y le agregamos
peliculas, DVD, musica, software

Entrevistador: ¢ Mas que nada va a haber un encargado externo de proveer los

libros que no estén en convenio marco?

Entrevistado: Claro, Lo que no esté en convenio marco nosotros vamos a tener
un aliado que este caso es el proveedor “Miguel Concha”, una libreria grande
un distribuidor grande y la gente del Visual que son los encargados de
implementar los libros, todo va a ir a través de él, este chico coordina con
miguel concha, le dice necesito estos libros, el tipo le dice “te los vendo a este
precio”, ahora esta todo en las bases, entonces el compadre después dice “me
cobraron quinientas lucas por este libro”, ¢Qué lo que tiene que hacer?,
verificar el precio a valor de mercado, y el tipo ademas lo hicimos competir, él
nos ofrecié un 30% de descuento por todos los libros, entonces ademas el libro
estd a quinientas lucas, entonces tu te metes en su pagina online, y si el tipo lo
vende a tanta plata y en la cotizacion hay que verificar que nos haya hecho el
descuento, y que el precio este acorde a los valores de mercado, entonces ahi
NOSOtros Nos aseguramos que siempre vamos a estar pagando menos que si lo
compraramos por afuera, ese tipo de cosa es lo acé poco de hace, ahi nosotros
empieza la gestion de buscar una necesidad y trabajar la solucion, claro,
entonces después la gente no se da cuenta a lo mejor, pero uno le ahorra
plata, le ahorra tiempo. Por ejemplo ahora estamos trabajando en una
desratizacion, todo el mundo necesita desratizar, Ahi estamos aspirando
nosotros en decir, ya ¢Qué mas nos falta?, por ejemplo la compra de pasajes,
hay un monopolio que lo tiene LAN y SKYPE para pasajes nacionales en el
mercado publico, que seria un duopolio pero en general SKYPY no nos
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venden, porque con esto del “LOUCOST” que hicieron, funciona muy mal,
llamas y nadie te contesta el teléfono, la plataforma es muy mala, nos tiene
cortado y hemos pagado todo y ni siquiera nos han levantado el crédito,
entonces al final nos queda LAN, y LAN tiene una cuestion super chacal, que tu
al 31 dia desde que emiti6 la factura te cortan el servicio si no esta pagado, o
sea te pasaste un dia de los 30 y chao, y tu le dices “oye compadre me llego la

factura ayer” y no, chao.

Entrevistador: ¢(Como se financia la Universidad de Valparaiso para poder

tener la capacidad de comprar al momento de requerir un bien?

Entrevistado: Nosotros al ser una universidad del estado nos financiamos, casi
en totalidad, con fondos del fisco; es decir, fondos publicos proveniente de
todos los chilenos, pero no del todo, por otra parte, también recibimos dinero de
los aranceles y matriculas de los alumnos, esos son nuestros dos grandes
ingresos, hay una parte pequefia que se recibe por donaciones y aportes
extras, pero no logran tener gran impacto. Hay que aclarar que cuando se
habla de la gratuidad y becas no hablamos de fondos que ingresen
directamente del fisco a la universidad, sino que es el estado quien le cubre al
alumno la parte que le corresponde, por ende, siguen siendo considerados
como ingresos de aranceles. Los aportes directos del fisco se denominan

“Ayuda fiscal directa” (AFD) y estan normados en la “Ley de Aportes Fiscales”.

Entrevistador: ¢ Cual es la relacion o la comunicacion que tiene la Universidad

con los proveedores?

Entrevistado: Tanto el convenio marco como el trato directo nos permiten
generar contacto con los proveedores y negociar con ellos, ya sea via
telefénica o via correo lo que permite mantener un pequefa relacion con ellos,
pero si nos referimos a lo que son las Licitaciones, estas por el hecho de tener
gue negociar en igualdad de condiciones no nos permite mantener contacto
directo con ellos, solo por medio de la plataforma donde se da una instancia
para que ellos realicen preguntas y nosotros podamos responderlas, es mas, si
ellos no alcanzan a ver la respuesta en un tiempo determinado, ésta se baja de

la plataforma, todo para mantener la igualdad de condiciones. Por otro lado,
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nuestro registro de compras en la plataforma es abierto, es decir que cualquier

proveedor puede saber a quién le hemos comprado.

4.5.2 ANEXO N°2 - ENTREVISTA UNIVERSIDAD TECNICA FEDERICO
SANTA MARIA

Nombre del entrevistado: Jorge Guajardo
Cargo: Director de Administracion y Finanzas Campus Central

Como Director de Administracion y Finanzas del Campus Central de la
Universidad Técnica Federico Santa Maria, le queremos hacer una entrevista
para saber como es el proceso completo de adquisiciones de la Universidad

Santa Maria y como primera pregunta:

Entrevistador: ¢ Como se inicia el proceso de compras desde el momento que

se tiene la intencion de requerir un bien?

Entrevistado: Mira, aca o sea como Campus a nivel institucional tenemos una
seccion compras, que en estos casos cuando las compras se realizan a través
de esta unidad, el usuario o solicitante envia una solicitud a las personas que
trabajan en esta unidad de compras a través de correo electronico, llamada
telefébnica 0 memorandum que son estos documentos internos que NOSoOtros
manejamos. Dependiendo del tipo de producto o del servicio, hay cosas que
son mas simples comprar, flores, chocolates, como regalos de ese tipo se usan
solo via telefonica generalmente y se compran directamente a ciertas
empresas con las cuales ya trabajamos y que ademas tenemos la opcion de
pagar la factura a treinta dias, que es como la légica, y en esos casos por
ejemplo el trato es como directo no pasamos por documentos como una orden
de compra sino que simplemente se solicita via telefénica o a través de correo
al proveedor vy ellos nos envian el producto a la universidad, y en esos casos
no se generan una orden de compra. Y el resto de los casos donde si se emite
un documento que es nuestra orden de compra, que es el documento oficial
gue nosotros tenemos, eso ademas queda registrado en nuestro sistema

contable administrativo.

66



Entrevistador: ¢Esto es en base al precio del bien que se quiere adquirir o

simplemente por el enlace con el proveedor, 0 ambas situaciones?

Entrevistado: Si, es una mezcla la verdad, de hecho, si las compras son
menores a 5 UF generalmente no emitimos una orden de compra, salvo que el
proveedor lo solicite, porque hay alguno que, dado que no vamos a cancelar el
pago inmediatamente, sino que el compromiso que se genera es a traves de la
orden de compra. Esas son las vias que tenemos desde el usuario a la unidad

de compra.

Entrevistador: ¢Cuando hablamos de usuario, a qué nos referimos, nos

referimos a profesores, campus?

Entrevistado: Nos referimos a personas que trabajan en distintas unidades de
la Universidad, puede ser profesor, secretaria, administrativo, etc. Tenemos

distintos departamentos académicos docentes y direcciones administrativas.

Entrevistador: ¢Todas las compras deben pasar si o si por la unidad de

compras?

Entrevistado: En este Campus tenemos una mezcla, es como mitad y mitad,
hay algunas que pasan por la unidad de compras y otras que pasan
directamente por cada uno de los presupuestos, porque cada departamento
maneja su presupuesto, lo que pasa es que hay algunos que la compra la
realizan a través de esta unidad central y hay otras que la generan

directamente ellos.
Entrevistador: ¢ Quién autoriza los presupuestos de cada departamento?

Entrevistado: Los autoriza, en su conjunto, el Consejo Superior. Todos los afios

se presenta un presupuesto anual y el Consejo Superior lo aprueba.

Entrevistador: ¢Cuales son las etapas en que se segmenta el proceso de
adquisiciones, y dentro de estas etapas, cuales pertenecerian de manera

exclusiva al rubro universitario, en comparacion con el sistema privado?
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Entrevistado: No hay muchas diferencias en el proceso de compras,
béasicamente es el mismo, cambia el destino nomas, nosotros las compras
mayoritariamente son para ejercer docencia o0 investigacion, en caso de las

empresas privadas es mas que todo para su objetivo laboral.

Entrevistador: Por ejemplo, en el caso de Biblioteca, es especificamente del
rubro universitario, porque en la empresa generalmente no se necesita mucho.
¢ Ese funcionamiento de la compra de libros, cédmo se lleva a cabo, es de libre

disposicion para la compra?

Entrevistado: Cualquier libro o material bibliogréfico tiene que estar asociado a
un programa de estudio, no es llegar y comprar un “Condorito”, por ejemplo,
porque tiene que estar asociado a un programa de estudio. Lo que se hace, el
Departamento Académico, de hecho, cuando actualiza sus programas en
conjunto con la Direccion General de Docencia, ellos van estableciendo cual es
la bibliografia basica que debieran tener y las cantidades se hacen en funcion
de la cantidad de alumnos, al igual que lo hacemos con los computadores, todo

tiene que estar vinculado a una labor docente o investigacion.

Entrevistador: ¢Antes de empezar la tercera pregunta, debe haber un manual
de procedimientos en cuanto a este proceso, cuales son las etapas que

establece este manual?

Entrevistado: De hecho, estamos actualizando este Manual de Procedimientos
y ese manual establece, por ejemplo, se agrupan tipos de productos y si tu
necesitas el producto para el veinte de octubre, tienes que pedirlo con diez o
veinte dias de anticipacién dependiendo de la complejidad de poder adquirir el
producto. Estan incluidos también por montos, por ejemplo, si son tres UF no
pedimos cotizacion, pero sobre ese monto si tenemos que tener tres
cotizaciones salvo que sea un producto muy especifico o algin producto
particular de investigacion que solamente los tienen ciertos proveedores, por lo
tanto, en ese tipo de cosas no se requiere las tres cotizaciones. Y lo otro esta
vinculado a los plazos de respuesta, las gestiones que debe realizar la unidad
de compras para asegurar que el producto llegue dentro de los plazos

establecido.
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Entrevistador: Como resumen entonces podemos decir que, llega la solicitud a
la unidad de compra y, poniéndonos en el caso de que sea una compra que
venga con las tres cotizaciones, ¢quién determina a cual proveedor

seleccionar?

Entrevistado: En esos casos, va a depender, pero generalmente es el usuario,
todas estas Ordenes de compra después pasan por aca por la Direccion y
desde acéa se aprueba. Entonces en algunos casos se revisa la informacion y
generalmente es por precio, pero hay veces que también influye no solamente
el precio, sino también el plazo de entrega o calidad. Por ejemplo, podemos
tener un proveedor que presente un diez por ciento mas barato que otro, pero
que se demora treinta dias mas y nosotros lo necesitamos pronto. Para el caso
nuestro, manejamos los presupuestos anuales pero el foco esta en el precio,
buscamos eficiencia en los recursos econdmicos que en el tiempo. Ademas, lo
gue buscamos es que la misma unidad necesita que los productos lleguen la
proxima semana, no lo esté pidiendo el viernes o jueves. Para esos casos va a

primar el tiempo mas que el precio.

Entrevistador: En ese caso, ¢se recibe el historial que se nombraba con la
orden de compra, cotizaciones, y el usuario determina quién sera el proveedor

y después la autorizacion de la compra vendria siendo por el jefe del area?

Entrevistado: Claro, lo que tenemos es, el usuario solicita ya sea por la
secretaria 0 el encargado del centro de costo, porque nosotros tenemos
encargados de centro de costo, cada departamento o area tiene un encargado
de centro de costo. Entonces o es el mismo encargado de centro de costo, la
secretaria 0 un administrativo es quien solicita la cotizacion o la compra, luego
de eso en caso de que ... ahi tenemos o ellos envian las tres cotizaciones o
nosotros como unidad de compras hacemos las tres cotizaciones. En caso de
gue la hagamos nosotros, solicitamos después el visto bueno del responsable
de la solicitud o del centro de costo, para que diga: “Estas son las tres
cotizaciones, escoja cual” y ahi el responsable del centro de costo dice “Ok,
vamos con ésta” y ahi se emite la orden de compra y ese documento se
autoriza desde ac4, desde la Direccion de Administracion y Finanzas, pero la

eleccion es del solicitante. Aca se vuelve a revisar para asegurar que la compra
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esté por un lado autorizada a nivel institucional como gasto, porque ademas se
considera ciertos presupuestos y luego de eso se va al area de presupuestos
en este caso para que se registre en el sistema administrativo contable v,
después de eso, también se vuelve a la unidad de compras para que se haga
la emisidn de la orden de compra. En esos casos cambia en funcién de que, si
vienen con todos los datos del proveedor, es la misma unidad de compra quien
envia la orden de compra al proveedor con copia al solicitante y sin no vienen
con los datos del proveedor, se le envia la orden de compra al solicitante para

que él pueda ser envio al proveedor.

Entrevistador: Al momento de requerir un bien, ¢Existen procedimientos
distintos para las peticiones de facultades en comparacion con la adquisicion
del organismo central?, es decir, ¢Existe una clasificacion en los bienes para

determinar su procedimiento de adquisicion?

Entrevistado: Bajo ese criterio no, generalmente las compras de equipo pasan
por la unidad central y también en algunos casos generalmente, eso va a
depender del tipo de compra, que en algunos casos el usuario no requiere o no
desea hacer las tres cotizaciones, entonces ahi pasan a compras.

Entrevistador: Una vez confirmada y autorizada el requerimiento de algun bien,

¢, Como se inicia la busqueda en el mercado disponible?

Entrevistado: Dependiendo del producto, nosotros tenemos un maestro de
proveedores, ademas ya sabemos efectivamente de que respetan el tema de
que se pueda enviar la orden de compra y emitir la factura, dependiendo
también del tipo de servicio que entregan, porque hay algunos que se compra
pero nunca tenemos el tema de post venta, nos cuesta hacer el seguimiento de
los productos, entonces como ya tenemos ese criterio con respecto a algunos
proveedores que sabemos que nos responden, generalmente son con ellos con

quien cotizamos.

Entrevistador: ¢Y ese Maestro se alimenta en base de la experiencia propia de
la universidad, no hay ningun usuario externo que vaya indicando una eleccion

de proveedor?
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Entrevistado: No, es propio de la experiencia de la universidad. Anteriormente
teniamos un sistema (Senegocia) con el cual trabajdbamos, pero ahora como
estamos realizando un cambio en el sistema interno, estamos pasando desde
un sistema a un ERP, entonces ya no fue necesario seguir con el sistema del
Senegocia. Pero en ese sentido, esto estd bajo la experiencia propia de la
gente de la unidad de compra.

Entrevistador: ¢Bajo qué parametros se mide la eleccién del proveedor?

Entrevistado: Es mas, con la experiencia de “Trato Directo” podriamos llamarlo,
no tenemos aun un sistema de evaluacion de un proveedor. La idea es avanzar

hacia eso, pero en este instante no contamos con eso.

Entrevistador: ¢ Bajo qué modalidad o reglamento se limitan los presupuestos a

los que pueden acceder como departamento o area de adquisiciones?

Entrevistado: Todos los afios se le informa a cada uno de los departamentos
académicos o unidad de direccién Administrativa cual es el presupuesto que
tienen para el afio y eso lo envia la Direccion de Presupuesto y esa es la
informacion oficial que indica lo que se puede y no se puede gastar. Ademas,
hay ciertos criterios que algunos centros de costos no pueden realizar ciertos
tipos de compras, entonces eso también lo deben respetar. Esto queda definido
en el Instructivo Presupuestario, entonces en ese instructivo indica todos los
afios tales centros de costos no pueden, por ejemplo, comprar tales
computadores, dado que la compra de computadores para los funcionarios o
para la Administracion se realiza a nivel central, entonces cada unidad no
puede comprar computadores para la secretaria del estilo que ellos quieran,
sino que hay un estandar que es para toda la universidad.

Entrevistador: ¢Existe un método de evaluacion de los proveedores en base a

la calidad de sus servicios en la venta de los bienes?

Entrevistado: Mas alla de lo que les comentaba del tema del precio, el tiempo,
la calidad, todo va a depender de que, si efectivamente sabemos que un
producto que un proveedor que presente una calidad mejor y ya hemos
trabajado con él, independiente del precio, ahi se escoge el proveedor por
calidad, pero va a depender del tipo de producto. Por ejemplo, si tenemos que
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revisar unas compras para la ceremonia de titulacién, tienen que tener cierta
calidad, independiente del precio, o sea también tenemos que asegurarnos que
el producto es de calidad. En este sentido somos mas abiertos en el criterio, no
es algo tan estricto como decir, es el precio primero, después la calidad... no,
va a depender de la situacion, del tipo de producto cual sea el criterio que

efectivamente prime en esa situacion.

Entrevistador: Ya viéndolo en la aplicacion del procedimiento, ¢Qué falencias
ha observado como jefe del area?, o bien, ¢Qué sugerencia puede aportar al

proceso en general?

Entrevistado: En eso es lo que estamos trabajando, en el maestro de
proveedores, que podamos generar una base de datos en donde podamos
también evaluar de cierta forma a los proveedores y que quede ahi establecido,
para que en el caso de que exista una rotacion de personal, la informacion
quede reflejada en la base de datos y el otro tema que también estamos
tratando de trabajar, es el tema de los plazos de los solicitantes, ya que hay
veces que nos solicitan un producto de un dia para otro y hay proveedores que
podemos solicitarle una compra para el otro dia y nos va a llegar al otro dia,
pero hay otros tipos de productos que efectivamente no podemos solicitarlo de
un dia para otro y eso es lo que estamos estableciendo en este Manual de

Procedimientos.
Entrevistador: ¢ Quién finaliza el proceso completo de adquisiciéon?

Entrevistado: El proceso es, llega la solicitud a la unidad de compra, la unidad
de compra cotiza (en el caso de que vengan las tres cotizaciones) y se hace la
orden de compra, esta orden de compra llega acd y se autoriza, se envia al
proveedor, y una vez que llega el producto, y en ese caso también solicitamos
qgue el usuario realice la recepcion donde indique que efectivamente llego el
producto y en las condiciones que fueron acordadas y en ese caso se envia
directamente a la unidad o también se envia a bodega central, donde hay una
persona que esta en bodega quien realiza la recepcion del producto. Y con eso
se recibe la factura y se pide que el responsable del centro de costo autorice el
pago de la factura, y con eso ya se envia a Finanzas para que se pueda incluir

dentro del proceso de pago.
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Entrevistador: ¢(Cémo se financia la Universidad de Valparaiso para poder

tener la capacidad de comprar al momento de requerir un bien?

Entrevistado: A ver, nosotros recibimos financiamiento de diversos lados, de
manera inicial siempre seran los ingresos del rubro universitario, es decir todo
lo que corresponde a el giro al cual nos dedicamos, matricula y pago de
aranceles, también recibimos "Aportes fiscales directos" por el hecho de ser
una universidad dentro del consejo de rectores, estas se denominan AFD, por
otro lado realizamos servicios a empresas ya sea por asesorias o asistencias

técnicas las cuales también nos ayudan a generar ingresos.

A nivel interno, nosotros podemos optar por postular a fondos concursables
gue ofrece el Ministerio de educacion, mediante proyectos que son revisados
aca en la universidad y se realiza esta postulacién, como te digo, es una forma
distinta a las cotidianas de generar recursos, en estos concursos generalmente
se habla de proyectos grandes ya sea de investigacion u programas

educativos.

La universidad es considerada una universidad privada es su financiamiento,
ya que recibe también fondos mediante donaciones privadas, donaciones las
cuales se regulan por el articulo 69 de la Ley de Donaciones.

Entrevistador: En relacion netamente a las autorizaciones en el proceso de
compra, ¢ Existe algunos criterios o procedimientos regulares que se aplica en

el proceso?

Entrevistado: Bueno mira, nuestro Manual sobre el proceso de compras esta en
periodo de actualizacion, y en realidad en este momento no te pude hacer
llegar el antiguo, pero si te puedo decir cuales son las firmas que debe tener un
oficio para aprobar una compra.

Primero cualquier compra menor a 500 UF tiene que tener mi firma, en este
caso la del Director de Administracion y Finanzas. Luego, las que sean
menores a 1.000 UF hasta 500 UF, deben tener la firma del Director General
de Finanzas. Luego, las menores a 3.000 UF hasta 100 UF, deben tener la del
Vicerrector Econdémico. Y, por ultimo, cualquier compra que supere las 3.000
UF debe tener la del Rector, esa es la escala de autorizacion.
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4.5.3 ANEXO N°3 - ENTREVISTA SEMI-INTEGRADA PROFESIONAL
EXPERIMENTADO

Nombre del entrevistado: Anénimo

Cargo Experimentado: Director de Finanzas y Gerente de Finanzas en

ambas entidades.

Entrevistador: Buenas tardes, soy Maximiliano Zamora y me encuentro con el
profesor Ivan Cubillos, quien nos va a realizar una entrevista sobre su
experiencia en el sector privado versus el sector publico. Para partir, quiero
pedirle una pequefia presentacion de su cargo actual y la descripcion del

mismo.

Entrevistado: Actualmente me encuentro desempafando el cargo de Director
de Recursos Humanos en la Universidad de Valparaiso, Direccién que tiene
como responsabilidad poner en ejecucion todas las politicas especificas
relacionadas con el proceso de ingreso, proceso de remuneraciones, proceso
de evaluacion de desempefio, todo lo que tiene que ver con la calidad de vida
laboral y también relacionado con el proceso de desvinculacion y retiro del
personal. De acuerdo a lo solicitado por Maximiliano, la idea es poder expresar
en base a mi experiencia de haber trabajado tanto en empresas estatales como
privadas de como funcionan en este caso especifico los procesos de compras

en empresas estatales y privadas.

Entrevistador: efectivamente, mas que nada es saber su experiencia, yo creo
gue en este caso ¢usted en el sector privado a trabajado mas cierto, en el

sector de compras?

Entrevistado: Si, pero también trabaje en otras en empresas estatales de
manufactura y servicios, tengo la experiencia también de haber trabajo como

gerente de finanzas en empresas privadas como estatales.

Entrevistador: Eso es bueno, queria de manera inicial consultarle ¢Como o
cudles son las grandes diferencias que se encuentran en las relaciones con

proveedores? ¢Como eligen a los proveedores en el sector publico en
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comparacion al sector privado? ¢Como es la relacién o la evaluacién que se

hace sobre ellos?

Entrevistado: Yo por la experiencia que tengo diria q la relacion con los
proveedores, las empresas privadas generalmente cuando estamos hablando
de empresas grandes como la universidad, las empresas privadas grandes
como en las que me toco trabajar tenian establecido policitas de compras,
procedimientos, procesos de compras que estaban sujeto a actividades que
conllevan un aprovisionamiento en una organizacion y cada actividad tenia su
procedimiento, primero porque cada generalmente las empresas privadas
grandes estan todas certificadas en diferentes normas que exigen que tengan
manuales de procedimientos, procesos establecidos, politicas claras, por lo
tanto ahi no hay ninguna diferencia con una universidad como la nuestra,
ahora las Licitaciones, por ejemplo las empresas grandes para poder llamar a
los proveedores a través de Licitaciones, salvo en casos contados, hay tratos
directos, cosa que en la universidad por ejemplo también, evidentemente que
los proveedores deben estar en “Chilecompras” o de acuerdo al convenio
marco, pero en caso de que no haya ningun proveedor que satisfaga un
requerimiento, la universidad puede salir perfectamente con un trato directo,
por lo tanto no cambia en nada la relacion de una empresa con otra, lo que
sucede es que en ambas entidades, tanto privadas como publicas, del tamafio
de una universidad como la Valparaiso, en todas existen politicas definidas,
procesos definidos, procedimientos claros, el tema esta en que, y si uno eso lo
analiza seria burocracia que lo cual es bueno para administrar un organizacion,
el tema es que muchas veces en las estatales burocratizan los procesos, que
significa burocratizar, que la gente siempre espera que otro subsidie el trabajo,
ese es el punto, que significa eso que le subsidie, “que nadie se moja el potito”,
en otras palabras, entonces no es problema de la organizacion en si, es un

problema de la gestion que hace cada persona al interior.

Entrevistador: ¢entonces no un problema de reglamentacion o de que los

procesos no estén definidos?
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Entrevistado: El problema esta en que en una empresa privada, el que no hace
bien la pega se va “de una patada en el poto”, en cambio en una empresa

estatal hay que hacer sumario para sacarlo, ese es el punto.

Entrevistador: O sea en realidad, efectivamente la gestién de la persona que

administra es importantisima, la capacidad que tiene, las habilidades que tiene.

Entrevistado: Claro, el que dirige el que lidera los equipos de trabajo, si todo

pasa por ahi
Entrevistador: es un buen punto

Entrevistado: No es un tema de sistémico, sino que es un tema de gestidon de

personas.

Entrevistador: Otro tema es sobre los presupuestos a los que alcanzan estos
diferentes sistemas, por ejemplo yo tengo entendido que el sector privado en
este sentido en caso de no tener presupuesto puede adquirir créditos

bancarios, puede tener mas libertad.
Entrevistado: La universidad también lo puede hacer

Entrevistador: Pero es un proceso mucho mas largo que una entidad privada,

asi es lo que tengo entendido yo a grandes rasgos.

Entrevistado: No, no porque, haber una empresa que quiere, estamos hablando
de pedir créditos, evidentemente que estamos hablando de inversiones
potentes, yapo una empresa que por ejemplo, la universidad va a un banco a
pedir un crédito para construir nuevas instalaciones, el banco lo va a evaluar
como evalla cualquier empresa, y Si una empresa quiere construir nuevas
instalaciones también ser& evaluada, y para eso va a tener que presentar sus
estados financieros, su capacidad de flujo y generacion de flujo, inclusive yo
diria que a veces la universidad es un, como la nuestra porque a veces hay
otras universidad que estan con problema deficitario, pero como la nuestra que
esta econdmicamente financieramente esta estable, es una muy atractiva para

la banca.

Entrevistador: en ese sentido queda claro que no hay mucha diferencia.
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Entrevistado: No, lo que, si tiene, que la universidad tiene, no se puede desde
el punto de vista del apalancamiento superar mas alla de un leverast tendiente

a uno.
Entrevistador: ¢,de un como?

Entrevistado: Un leverast tendiente a uno, 0 sea, una estructura de

apalancamiento de un punto de vista financiera.

Entrevistador: Es bueno saber porque también es un punto que se aclara en
esta disputa entre ambos sectores, otro punto que queria tocar es sobre los
tipos de compras que ofrecen los sistemas, por ejemplo en el sector publico
como menciono usted de primera entrada se tiene que buscar en el convenio
marco, si no estan en el convenio se tiene que licitar o dependiendo del caso

se tiene que buscar hacer un trato directo.

Entrevistado: Claro, te pongo un caso, a fines del afio pasado para mejorar
todo el sistema de comunicaciones de la universidad, se licito con Claro,
Movistar y Entel, el tema de las comunicaciones y un proyecto por cinco
millones de délares se lo gano claro, pero ahi una licitacion directa porque no

hay mas proveedores en el mercado.

Entrevistador: Sipo, son esas tres nomas, entonces obviamente ahi se hace la
evaluacion al mejor postor y se elige, pero en comparacién al sector privado
que no tiene este convenio marco que es una plataforma que te exige de
manera inicial comprar en él, y de que en comparacion ellos tienen un mercado
mucho mas abierto, nosotros actuamos bajo la hipétesis de que el sector

publico tiene menos libertad de compra en comparacién al sector privado.

Entrevistado: Yo diria que tiene mas libertad de compra porque las empresas
grandes licitan, ellos no salen a comprar todos los dias, ellos licitan los
servicios con una empresa, es como gue la universidad mafiana en vez de salir
a comprar los articulos de escritorio a Lapiz Lopez o a Pacifico por decir algo,
claro si ninguna de las dos esta en ChileCompra no voy a poder comprar, pero
si me llaman en licitacibn y se la gana alguna que dice yo ofrezco mis
productos y gano la licitacion, no tendria ningun problema en licitar la

adquisicion y el abastecimiento de los articulos de escritorio de una
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universidad porque eso es de una envergadura muy grande, el gasto que hay
ahi, y en la empresa privada también po, ellos inclusive, para comprar ellos
tiene que licitar o tienen que cotizar, no es que adquisiciones llega, yo pregunte
la hora y adquisiciones me viene a comprar un reloj, no es tan asi, o que pasa

es que ahi hay un mito.

Entrevistador: sipo, esos son los mitos que tiene que romperse en base a la

experiencia.

Entrevistado: Hay un mito que la gente piensa, porque se ha creado ese
paradigma o mito, también que se ha creado en el sentido de que lo privado es
bueno es agil es rapido y lo estatal es burocrético y todo, no, yo creo que pasa
por la gente. Mira te pongo un caso, aqui hay profes que pitutean a honorarios
tanto en la universidad de Valparaiso como en la universidad privada, y resulta
que ellos saben cdmo se les exige que emitan las boletas de honorarios en las
privadas, y nosotros hemos establecido un proceso similar a las privadas y aca
dicen que es trancado el sistema, no po porque antes era mas facil para ellos,
porque emitian la boleta cuando querian, como ahora tienen que emitirla en

tales fechas, porque lo hacen para otras si y para aca no.
Entrevistador: Usted hace la diferencia en temas de competencia
Entrevistado: No de competencia, sino de cultura.

Entrevistador: En el sentido de que por ejemplo, en los cargos publicos la
universidad a nivel de competencia interna dentro de los puestos, yo si estoy
en un puesto como lo mencionaba usted, es mucho mas dificil que me saquen

de ese puesto, entonces me relajo, en base a eso se produce esta cierta.
Entrevistado: Desidia, si eso es. (Falta de ganas, interés en hacer alguna cosa)

Entrevistador: No es tanto lo reglamentario, eso son buenas conclusiones que

nos sirven porque es en base a la experiencia.

Entrevistado: O sea no es un tema de proceso, no es un tema de politica, no es

un tema de procedimiento.
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Entrevistador: es en base a como que se “aperna” cada puesto y es mucho

mas dificil correr a la persona que no es eficiente en cierto puesto.

Entrevistado: Claro, yo diria que en una empresa privada, por eso tiene otra
dinamica del punto de vista de la gestidon de personas, en una empresa privada
te van a decir “hasta aqui llegaste, se te paga y chao”, en cambio aca cuesta
mucho hacer eso porque como no hay una indemnizacion de por medio,

entonces ahi queda muy atado el tema.

Entrevistador: entonces, es muy dificil sacar a una persona, puede pasar un

sumario dos sumarios y aun no salen.
Entrevistado: Claro en cambio en una empresa privada.

Entrevistador: No es necesario ni el sumario, simplemente no cumple con la

condiciones y entra otro que las cumpla.

Entrevistado: Por eso es que dentro de los contratos si te has dado cuenta, y
se critica mucho y se cuestiona que porque las empresas estatales tienen
muchos contratos a honorarios, porque es mas facil desvincularlos, es por eso
que la gente a honorarios siempre esta con las pilas puestas, hasta que lo

contratan.

Entrevistador: Siente la inseguridad, en la contratacion es asi como listo, de
aca ya no me sacan. Yapo profesor creo que con esto concluimos su
experiencia y que nos sirva de aporte para la tesis, tocamos los puntos mas

importantes dentro del proceso de compras.

Entrevistado: No y en una empresa como te digo, yo trabaje en empresa
privadas grandes y por ejemplo para ver una compra, suponte de buses, no era
asi como “al olor” nomas, habia que ver los costos, a quien comprarle, se
licitaba, lo veian abogados, lo veia auditoria interna, lo veia operaciones, todo
el mundo que participaba era un equipo de trabajo y los procesos no duraban
de un dia para otro, es todo un proceso detras que duraba cuatro o cinco seis

“wn

meses, entonces la universidad aqui si va a comprar computadores “”, inclusive
yo eh visto cuando, si uno compra un pie del computador, a las dos semanas el

computador esta acd, o sea ho es tema de reglamento.
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Entrevistador: Otro punto importante, con respecto a la fiscalizacién, nosotros
actuamos bajo hipoétesis de que la fiscalizacién en el sector publico pasa a ser
un poco excedida y retrasa un poco los tiempos, el hecho de fiscalizar tanto, o
sea de que pase por una persona que tenga que revisarlo y después quien
tenga que firmarlo sea otra y que después se mande al abogado, siendo que
en el sector privado quizas bajen esos ciertos puntos porque se agrupan esas
funciones en menos personas, por eso que es una pregunta abierta, ¢Qué

opina usted sobre eso?

Entrevistado: Si, pero dependiendo de donde se mira, por ejemplo si lo
gueremos asocias a la compra en si 0 a un proceso de compra, por ejemplo
una empresa grande la autorizacion dependiendo del monto puede estar en el
jefe de adquisiciones, si el monto supera el millon el pesos que el jefe de
adquisiciones compra, sobre el millon de pesos hasta los tres millones tiene
gue tener la autorizacion del jefe de finanzas y sobre los tres millones tiene que
tener la autorizacion del gerente general, eso en un empresa privada, ahi
tienes tres firma, pero vas a ir subiendo el monto, caso similar pasa acé, o sea
el rector no firma la compra de un computador o un cuaderno, lo que pasa es
que, vuelvo a insistir el problema esta en cuanto se demora en el sector privado
la persona que hace el requerimiento y que compran versus acd, ahi esta el
punto, es decir, el problema no es para arriba, porque para arriba si hay que
firmar se firma rapido, mira acé todas las hojas que tengo, este certificado es
del 15 de noviembre y cuanto estamos hoy dia a 16, o sea, lo pidieron ayer,
entonces no es un tema que a uno, las personas aqui que trabajan conmigo
funcionan répido, pero es el caso, lo que sucede en la practica aqui, a nosotros
nos llegan mas o menos, a procesar informacion que nos llegan de las
facultades, aqui nos demoramos mas o menos entre firmas del pro rector del
rector y mias no mas alla de quince dias, aqui, aca, entre la revision que hay
que hacer, pero la escuela pidi6 algo en abril y me esta llegando en
septiembre, esa es la demora, no fue aqui, fue en una facultad po, entonces no

es un problema de la firma.
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4.5.5 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Cronograma de actividades para la ejecucion del programa de Tesis

Titulo Comparacion de efectividad entre entidades del sector privado y estatal respecto al proceso de adquisiciones, enfocado en dos universidad
de la V region
Oscar Riguelme Palma Periodo Segundo semestre afio 2017
Integrantes Profesor
Maximiliano Zamora Ramirez guia Bruno Bernal
ACTIVIDADES DETALLLE Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre
1234512 3 4/1234/12345

Reunidn previa

Confeccion de cronograma.

Reunién con profesor guia

Determinacion de indicador evaluativo, para este caso "Cuadro de
categoria de analisis".

Reunidn con profesor guia

Preparacion entrevista a "Jefe de adquisiciones" de la Universidad de
Valparaiso.

Reunién con "Jefe de adquisiciones"
U. Valparaiso

Se obtiene la informacién requerida mediante la entrevista
confeccionada.

Reunién con profesor guia

Preparacion entrevista a "Director de Administracion y Finanzas"
Universidad Técnico Federico Santa Maria.

Reunién con "Director de Adm y
Finanzas" UTFSM

Se obtiene la informacién requerida mediante la entrevista
confeccionada.

Reunidn con profesor de la Catedra

Revisién proyectos.

Reunidn con grupo de trabajo

Se procede a analizar la informacién y se da inicio a la confeccién del
"Cuadro de categoria de analisis".

Reunidn con grupo de trabajo

Se sigue realizando en trabajo comparativo.
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ACTIVIDADES

DETALLLE

Agosto
1 2 3 4 5

Septiembre
1 2 3 4

Octubre
1 2 3 4

Noviembre
1 2 3 4 5

Reunidn con grupo de trabajo

Se determinan las conclusiones de cada una de las
categorias.

Reunidn con profesor de la Catedra

Se revisa avance en el cumplimiento de objetivos,
ejecucion de cronogramas y aplicacién de
instrumentos.

Reunidn con grupo de trabajo

Se determinan los resultados se prepara la
exposicion preliminar.

Presentacion en la Catedra

Exposicidon resultados preliminares.

Reunidn con profesor guia

Se analizan y adoptan las sugerencias obtenidas
en la exposicion.

Reunién con profesor de la Catedra

Se informa sobre los avances y la aplicacion de
sugerencias a profesor de catedra.

Reunién con grupo de trabajo y
profesor guia

Analisis general sobre la ejecucion de la tesis y
determina el primer avance sobre la "Discusion de
Resultados".

Clase con profesor de catedra

Detalles sobre la confeccion del Informe Final.

Reunidn con grupo de trabajo

Se comienza a realizar la confeccidn del Informe
final y avanzar en la "Discusion de resultados".

Reunién con profesor guia

Confeccion temporal de informe final.

Reunidn con grupo de trabajo

Término preliminar de informe final.

Clase con profesor de catedra

Revision preliminar de informe final.

Reunidn con grupo de trabajo y
profesor guia

Se adoptan ultimas sugerencias determinando la
"Discusion de Resultados" y "Conclusiones".

Presentacién en la Catedra

Entrega informe final y exposicion 6 proyectos.
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