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INTRODUCCIÓN 

A lo largo de los años de estudios que el autor siguió durante su carrera, siempre 

se preguntó respecto de cómo podría aportar en el mundo empresarial. Es por eso que 

una de las principales razones que lo motivaron a desan·ollar la práctica profesional en 

una empresa de servicios de ingeniería, se debe a la cercana realidad de la 

administración técnica, en este caso, de grandes proyectos asociados con la ingeniería 

aplicada. El autor pudo comprobar la rigurosidad de cada uno de los acuerdos que se 

establecen entre el cliente y la empresa prestadora de servicios, el análisis en 

profundidad de los términos y acuerdos comerciales establecidos dentro de las 

negociaciones. 

La industria minera ha generado grandes oportunidades en Chile, tanto en 

empleabilidad como en el plano económico, acompañado de métodos de optimización 

en los costos al aplicar los principios de especialización y división del trabajo, 

contribuyendo así, en la eficiencia de la producción, en el desarrollo de proyectos, 

conección de modelos y procesos, con el fin de minimizar riesgos en la inversión que 

realizarán. 

A fines de los años 60, las empresas de construcción se dedicaban a grandes 

obras de ingeniería, contando con sus propios departamentos de proyectos que 

ejecutaban sus diseños, y fue en ese entonces que las empresas de consultoría 

aprovecharon la oportunidad de aportar con sus servicios, petmitiendo el logro de la 

eficiencia en la producción, ya que para éstas la ingeniería no era un fin sino un medio 
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para cumplir su misión. Es en este entonces que el servicio de extemalización, también 

conocida como outsourcing, tomó un papel protagónico en la industria chilena. 

En el presente trabajo, se abordará el procedimiento que realizan las empresas del 

sector minero en conjunto con las empresas de consultoría, cuyo aporte será el análisis 

de las metodología implementadas, basándose en los servicios ejecutados por la empresa 

Pares&Alvarez a empresas como Codelco y Anglo American Chile, mientras el autor 

desarrolló su práctica profesional. A la vez, se observarán las aplicaciones utilizadas 

previa, durante y posterior al proceso de adjudicación de aquellas licitaciones ofrecidas 

en la industria chilena, en especial, el sector de la minería, explicándose la elaboración 

de presentación de propuestas, control de los costos y la implementación de un sistema 

de jerarquización matricial de funciones como un sistema de mejora para la empresa, 

haciéndola más eficiente en la maximización de sus recursos, generando ventajas 

competitivas en relación a sus tarifas dentro del mercado. 
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CAPÍTULO 1: Antecedentes de la Práctica. 

1.1 Descripción de la empresa 

Pares&Alvarez Ingenieros Asociados Ltda., con RUT 78.548.230-1, es una 

empresa nacional dedicada a satisfacer las demandas de la industria cuya casa matriz se 

ubica en la Región de Concepción en la comuna de Hualpén y con una sucursal en la 

Región Metropolitana, comuna de Las Condes. Su representante legal es el Sr. Javier 

Álvarez Pérez. En cuanto al personal, P&A cuenta con una dotación de más de 300 

profesionales de diversas disciplinas (ingenieros, arquitectos, técnicos, proyectistas, 

administrativos). 

Su trayectoria se remonta a 1994 y continúa hasta la fecha, proporcionando 

asesorías especializadas en el área de procesos industriales, consolidándose en la 

prestación de servicios de ingeniería, mediante el desarrollo de asesorías, consultorías y 

desarrollo de proyectos de ingeniería en una amplia gama para el área industrial del país. 

En el año 2006 forma una alianza con una de las empresas constructoras más grande de 

Chile, llamada "Echeverría Izquierdo", con la cual se unen para establecerse como 

sociedad de responsabilidad limitada, la que pasó a denominarse "Consorcio Echeverría 

Izquierdo, Parés y Álvarez Limitada", conocida por sus siglas "Consorcio EIMI-P&A 

LTDA". 

Pares&Alvarez Ingenieros Asociados Ltda., (en adelante P&A) es una de las 

principales empresas que se dedican a ofrecer sus servicios a la industria del rubro 
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minero del país, encargándose de todo el proceso conceptual y operacional del proyecto 

inicial que presentan aquellos clientes. P&A ha desarrollado a la fecha más de 2.700 

proyectos de alta envergadura, dentro de los distintos campos de la industria, 

destacándose como principales: 

• 

• Petróleo, gas y combustibles . 

• Químicos . 

• Celulosa, papel y derivados de la madera . 

• Minería y Metales . 

• Energía Eléctrica . 

• Alimentos . 

• Sanitaria . 

• Manufactura . 

• Infraestructura1 
. 

1.1.1 Servicio ofrecidos por la empresa 

P&A agrupa sus especialidades en cuatro líneas de negocios, y a la vez, éstas van 

subdividiéndose en categorías, como se explica a continuación: 

• Consultoría y Ambiental. En este campo, lo que se ofrece son asesorías 

técnicas y de negocios que abarca todo el sector industrial, 

proporcionando asistencia técnica especializada para proyectos de 

1 
Fuente: Sitio web de P&A - http://www.pyaing.ci/pages/area.html 
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inversión, análisis y evaluación de procesos y tecnologías, estudios de 

mercado, estimación de inversiones, evaluación de proyectos, 

benchmarking corporativo como proceso continuo de comparación de 

productos, servicios y actividades con los mejores estándares de la 

industria2
, entre varias más que se relacionan con el impacto que provoca 

aquel proyecto hacia el medio ambiente. 

• Ingeniería: Esta área entrega un servicio integral, tanto para los 

proyectos nuevos como los ya existentes, en la fase de diseño detallado de 

proyectos industriales a través del diseño, cálculo y generación de 

documentos para el desarrollo de iniciativas industriales y de 

infi:aestructura. En esta sección se destacan dos niveles de ingeniería las 

cuales son: ingeniería de proyectos, donde se enfoca tanto en la ingeniería 

conceptual, orientada en la "identificación de la viabilidad técnica y 

económica del proyecto" (Corona, 2006a), y la ingeniería básica de 

procesos, que refleja "todos los requerimientos del usuario, las 

especificaciones básicas, el cronograma de realización y la valoración 

económica" (Corona, 2006b ). También se encuentra la ingeniería de 

procesos, que consiste en prestar asesorías de puesta en marcha, 

optimización de operaciones, simulación de procesos, diseño de equipos 

de procesos, entre otras. 

2 
Horngren, Sundem, & Stratton, 2006, Contabilidad Administrativa, p 147. 
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• Gestión de Proyectos: Esta área apunta hacia la total responsabilidad que 

le entrega el cliente a la organización, en que este último debe generar lo 

siguiente: elaboración de planes de contratación, licitación de servicios 

técnicos y obras, apoyo en negociación de contratos, gestión de 

proyectos, tramitación de permisos, entre otras. 

• Proyectos EPC (Engineering, Procurement and Construction): Se 

traduce como Ingeniería, Costos y Construcción, refiriéndose al 

contratista cuando se hace cargo del proyecto, "con precio y plazo de 

entrega fijos desde la selección del contratista, y con el objeto contractual 

bien definido" (Gómez Cáceres & Jurado Madico, 2001, p.68). Desde el 

año 2001, la empresa P&A ha trabajado con la modalidad "Llave en 

Mano" donde se incluye toda la operación industrial en ingeniería, 

suministro de eqmpos y materiales, construcción y montaje. Su 

responsabilidad en este tipo de proyectos abarca el consolidar la 

ingeniería básica, desarrollar la ingeniería de detalles, refiriéndose a "la 

etapa que completa el diseño detallado del activo que se va a construir" 

(Miranda, 2004, p.279), la programación y control del proyecto, 

ejecución de obras civiles, entre otras. 
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1.1.2 Orientaciones Estratégicas 

• Misión: "Satisfacer las necesidades de la industria nacional" . P&A siempre se 

encamina hacia otorgar la mejor calidad, brindando metodologías que sean 

confiables, seguras y eficientes, tanto para la sociedad como para el medio 

ambiente. Desde el punto de vista interno, al momento en que el autor se 

desempeñó en la organización, pudo comprobar que dicha declaración no se 

queda sólo en un cuadro presentado en paredes estratégicamente ubicadas para 

que los colaboradores lo internalicen, sino que se preocupan que ésta se cumpla a 

cabalidad. 

• Visión: "Ser líder en servicios de ingeniería". Para lograr este objetivo debe 

haber un espíritu de superación diaria, en donde se desarrolle el trabajo en equipo 

como si fuera un sólo cuerpo orientándose en aquellas demandas que exige el 

cliente mediante la excelencia profesional. 
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.· 1.1.3 Estructura Organizacional Pares&Aivarez 

El perfil del área de Ingeniería está ligado en conjunto con el resto de las áreas en 

cuanto a la formulación, evaluación y aplicación de los trabajos a realizar, y en 

específico, se desarrolla en base a la ingeniería básica, detalles y de terreno, junto con 

estudios de factibilidad. Las actividades nombradas anteriormente, están bajo la 

supervisión directa de la Gerencia de Ingeniería, donde su representante (Gerente) 

mantiene directa comunicación con el Administrador del Contrato, quien se enfoca 

principalmente en la gestión integral de éste, rnonitoreando la plena satisfacción del 

cliente según los términos y condiciones acordados, actuando de intermediario en temas 

contractuales y garantizando el cien·e, extensión o renovación del contrato. 

Para determinar el orden secuencial de cómo f01mular y aplicar proyectos de 

carácter industrial, es que la empresa ha determinado su diagrama organizacional de tal 

manera de establecer en ella cuáles son las responsabilidades que cada área debe tener y 

tomar en cuenta, ya sea en la oficina central ubicada en Hualpén como en la sucursal de 

Las Condes, donde en esta última el autor desarrolló su práctica profesional como 

Analista de Contratos. 

En la Figura 1 se presenta la estructura funcional de los departamentos que rige 

actualmente en P&A. 
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Figura 1: Organigrama corporativo presentada a clientes. Distribución de las 

funciones de cada área de la empresa3 

3 
Fuente: Pares&Aivarez. Información entregada por Christian Aguilera, Administrador de Contratos P&A 

Santiago. 
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1.1.4 Principales clientes y competidores directos 

P&A enfoca sus esfuerzos para brindar el meJor servicio de ingeniería a la 

industria chilena, destacándose entre sus clientes las siguientes empresas que desean 

satisfacer sus demandas, tales como Oxiquim, Metrogas, CMPC, ENAP, Glencore, 

Escondida, Antofagasta Minerals, TECK Quebrada Blanca Ltda., Aes Gener, entre 

otras4
• 

El autor pudo apreciar, dentro de sus funciones, el desarrollo y ejecución de 

proyectos y licitaciones de servicios del sector minero, en donde constantemente tuvo 

que relacionarse de manera directa con jefes de proyecto y personal administrativo de 

empresas de la gran minería. Dos de los clientes más importantes dentro de la cartera de 

la empresa son los siguientes: 

• Codelco 

P&A tiene en vigencia contratos de corto, mediano y largo plazo con las 

principales divisiones a lo largo del país, y entre ellas se encuentra División 

Andina, Ministro Hales, El Teniente, Gabriela Mistral, Chuquicamata y El 

Salvador. 

4 
Fuente: Sitio web de P&A - http://www.pyaing.cl/pages/ clientes.html# 
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• AngloAmerican Chile 

Al igual que Codelco, esta empresa del sector minero es una de las empresas 

líderes a nivel nacional e internacional. P&A mantiene relaciones contractuales 

con AngloAmerican - División Los Bronces, el cual se encuentra ubicado en la 

zona oriente cordillerana de la Región Metropolitana, camino a Farellones y su 

oficina comercial ubicada en la ciudad de Santiago. 

En lo que respecta a sus competidores directos a nivel nacional, las principales 

empresas que otorgan similares servicios que ofrece P&A son: 

• Tetra Tech: Es una compañía de origen norteamericano, de alto prestigio a nivel 

internacional, cuyos servicios se centran en consultoría y servicios técnicos, 

diseño e ingeniería, gestión de programas y desarrollos internacionales. En 2011 

adquiere Metálica Consultores, comenzando a promover sus servicios a las 

grandes mineras a lo largo de todo el país5
• 

• Cruz&Dávi1a Ingeniería: Por más de 35 años, esta empresa presta sus servicios 

respaldados por una alta experiencia en obras de construcción, y ofrece asesorías 

técnicas especializadas en evaluación, ejecución y control de proyectos tanto 

para el sector público como privado6
. 

5 Fuente: Sitio web de Tetra Tech http://www.tetratech.com/es/nuestra-historia 
6 Fuente: Sitio web de Cruz y Dávila http:/ /www.cruzydavila.ci/web/ inicio.php 
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• FDA Consultores: Por cerca de 15 años esta empresa se ha dedicado al 

desarrollo de proyectos de minería, industrial y energética con altos estándares 

de calidad. Los servicios que ofrece FDA apunta hacia la continuidad 

operacional de los proyectos de índole minero7
. 

El común denominador entre estas empresas, son los servicios ofrecidos y los 

clientes para quienes trabajan, en especial Codelco y AngloAmerican Chile, donde son 

los más cotizados en cuanto a la experiencia y el ofrecimiento de sus conocimientos 

técnicos acerca de la materia minera. 

Pares&Alvarez posee un esquema de trabajo que interactúa y coordina con los 

diferentes perfiles de colaboradores de la empresa para apuntar hacia el buen desarrollo 

de los distintos proyectos industrial/ambiental, con el fin de ser eficientes en términos de 

productividad y en los plazos que se estipulan en las relaciones contractuales que 

acordaron con cada uno de los de sus clientes. 

1.1.5 Proyección y presencia corporativa de Pares&Aivarez 

Hoy en día, la industria minera ha sido el sector que más ha traído beneficio a la 

economía chilena en cuanto a la producción del metal rojo y otros minerales que se han 

descubierto en gran parte de la zona norte de Chile. Es por eso que se está evaluando 

abrir una nueva sucursal en la Región de Atacama, principalmente en la ciudad de 

Calama, puesto que gran parte de los proyectos y movimientos mineros se desarrollan en 

esa región. 

7 Fuente: Sit io web de FDA Ingenieros http://www.fda.cl/web/empresa.php 
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Mientras tanto, P&A sigue brindando calidad y servicio garantizado a sus 

clientes que se encuentran en el norte, centro y sur de Chile a través de sus sucursales 

ubicadas en la Región del Biobío y en la Región Metropolitana (Figura 2). 

Figura 2: Sede central ubicada en la ciudad de Hualpén, Concepción. 

Debido a la gran necesidad de proveer un servicio de calidad es que P&A 

focaliza sus proyectos mediante unidades administrativas que se dediquen 

exclusivamente en el desarrollo de herramientas de trabajo con apoyo logístico e 

infonnático, este último para ir en ayuda al momento de concretar lo planificado a través 

de softwares de ingeniería que sirven tanto para simular procesos, circuitos, cálculos 

mecánicos como para desarrollo de negocios. 

En cuanto a la distribución de clientes, cabe destacar que la sucursal de Las 

Condes se enfoca en aquellos clientes cuyo establecimiento se ubique entre la zona norte 

y centro del país, tales como Codelco, AngloAmerican Chile, Teck, Glencore, 
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Antofagasta Minerals, Metrogas, y en la oficina central ubicada en Hualpén se 

preocupan de aquellos clientes ubicado en la zona sur de Chile, como por ejemplo, la 

compañía de Celulosa Arauco, ENAP, CAP, CMPC, entre otras. 

1.1.6 Objetivos y políticas principales de la empresa 

P&A tiene por objetivo ofrecer al sector industrial el gestionar de manera 

rigurosa sus servicios que cubran desde la planificación y control de los proyectos, 

pasando a la aplicación y asistencia en temas como gestión de permtsos para la 

edificación propia del proyecto inicial, el cual involucra estudios técnicos de impacto 

ambiental, evaluación de riesgos, presupuesto y otros factores que hacen de P&A una 

empresa integral que complementa las necesidades del cliente con el más alto nivel de 

calidad y confiabilidad. 

En cuanto a las políticas internas, la metodología utilizada debe estar 

acompañada de factores importantes que garanticen no solo el buen curso de los 

proyectos y construcciones, sino también del principal recurso que debe tener una 

entidad: su capital humano. Actualmente P&A cuenta con políticas de alcohol y drogas, 

calidad, higiene y seguridad, reglamento interno que apunta a mantener una armonía y 

orden dentro de la organización. 

En su sitio web se destacan dos políticas, que apuntan básicamente a la 

responsabilidad y calidad de servicio, éstas son: 
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• RSE (Responsabilidad Social Empresarial): Este concepto se define como 

hacer negocios basados en principios éticos y apegados a la lel. Para la 

empresa, esto es muy relevante puesto que se compromete a que se cumplan de 

manera satisfactoria las necesidades definidas en conjunto con el cliente, y todo 

el personal toma esta responsabilidad de resguardar y velar por la correcta 

aplicación y el logro de los requisitos de calidad que corresponde9 (Figura 3). 

•Genera valor 
económico 

•Genera valor social 
•Genera valor 

ambiental 

• Trabajadores 
•Comunidades 
•Proveedores 

•Clientes 

Figura 3: Modelo de Gestión de RSE en la empresa Pares&Alvarez 

8 Fuente: Banco Mundial 
http://siteresources.worldbank.org/CGCSRLP/Resources/Que_es_RSE.pdf (pág.l). 

9 
Fuente: Sitio web de P&A- http://www.pya.cl/pages/rse.html 
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• Sistema de Gestión de Calidad: Pares&Alvarez cuenta con este tipo de 

sistema, certificada bajo la norma ISO 9001:2008 que tiene por objetivo el 

mejoramiento continuo, con sistemas de control que certifiquen la calidad de sus 

productos cumpliendo con los más altos estándares de calidad 10 (ver Anexo 1 ). 

1.2 Descripción de la función como Analista de Contratos en Pares&Aivarez 

1.2.1 Funciones del cargo 

El desempeño que desarrolló el autor durante el proceso de práctica profesional 

estaba relacionado con el área de Ingeniería, bajo la supervisión del Administrador de 

Contratos de la empresa. Su función fue de actuar como punto de contacto entre el 

cliente y la empresa, desarrollando procedimientos que contribuía en la decisión final del 

cliente, velando por las condiciones contractuales establecidas en los contratos 

adjudicados. 

Las funciones realizadas como Analista de Contratos se mencionan a 

continuación: 

• Mantener planillas con los pagos realizados por clientes y envío de Estados 

de Pago. En este proceso, el autor debía corroborar los pagos efectuados según 

lo que estaba estipulado en los acuerdos comerciales que mantenía la empresa 

con el cliente. La empresa P&A envía por medio de correo electrónico los 

Estados de Pago, que son planillas generadas mediante MS Excel en donde se 

1° Fuente: Sitio web de P&A- http://www.pya.cl/brochure.pdf (pág.8). 

21 



detalla la tarifa, horas-hombre consumidas según la disciplina, la Curva S 11
, entre 

otros. 

Una vez preparado los Estados de Pago, el autor procedía a enviar los archivos 

con la infonnación detallada a los Administradores de Contratos de los clientes. 

• Gestión de pases definitivos para ingresar a las faenas mineras. Como 

Analista de Contratos, el autor estuvo a cargo de la gestión administrativa y 

documental para la preparación de carpeta a ser presentada ante el Administrador 

de Contrato de la contraparte para su aprobación. Luego de este proceso, se 

realizaba la gestión para obtener los pases defmitivos, documento que deben 

presentar Jos especialistas de P&A para poder ingresar a las respectivas faenas 

mineras. En cuanto a la documentación para la gestión de pases, debía 

presentarse en físico y digital ciertos archivos tales como certificado de título, 

contrato de trabajo, certificado de antecedentes y exámenes pre-ocupacionales 

elaborados en la Mutual de Seguridad CCHC, asegurando que el especialista de 

la empresa cuenta con la condición física y mental para soportar el clima 

cordillerano y su respectiva altura, generalmente 3000 metros sobre el nivel del 

mar. 

• Informes de avances semanales y mensuales a clientes de Pares&Aivarez . 

Los informes emitidos por la empresa, incluían los avances respectivos del 

proyecto, entregándose los documentos necesarios de respaldo a los distintos 

11 
Curva S es una planilla generada en MS Excel que determina el avance real del proyecto, mostrado a 

través de un gráfico de puntos (ver en sección Anexo 3). 
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Administradores de clientes de P&A, enviándose éstos en sobre corporativo 

(conocido también como valija). 

1.2.1.1 Explicación sobre el proceso de licitación de servicios de ingeniería 

En la actualidad, se puede denotar cómo el sector privado ha sido el principal 

actor en la participación de obras públicas que el Estado de Chile programa, tales como 

construcción de caneteras, puentes, edificios corporativos, entre otras. También se ha 

visto este modelo aplicándose en el sector minero. 

Chile es un país rico en recursos naturales y ha sido la principal fuente de 

ingresos que ha mantenido a la economía nacional de manera estable, pese a los embates 

económicos a nivel mundial. Dentro de sus recursos, encontramos a la industria minera, 

que por medio de la explotación de los suelos que contienen grandes cantidades de 

minerales y a la tecnología utilizada en estas actividades, Chile se ha visto beneficiado a 

través del tiempo con altos niveles de producción de cobre procesado y derivados para 

luego ser exportados, en especial, al continente asiático. 

El objetivo del sector mmero es aumentar los niveles de productividad y 

eficiencia para maximizar su rentabilidad, y es por eso que como se explicaba en el 

párrafo anterior, la tecnología juega un rol importante, pero se requiere de personas que 

la apliquen en forma correcta. Es de conocimiento público que las empresas mineras, 

tales como Codelco y AngloAmerican, buscan a empresas externas que posean la 

experticia necesaria, con altos estándares de calidad para que participen dentro de sus 

proyectos. 
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1.2.2 Razones que impulsan al desarrollo del tema 

A través de este informe, se explicará cómo la industria del metal rojo trabaja en 

colaboración con empresas outsourcing dedicadas a cubrir las demandas de la minería, 

mediante los llamados a licitación de contratos de ingeniería, donde la empresa 

Pares&Alvarez ha estado participando activamente durante más de veinte años. 

El autor de esta investigación apunta hacia la coordinación entre las mineras y las 

empresas que ofrecen servicios de outsourcing, indagando en las metodologías que 

actualmente se emplea en la industria chilena, los procesos de licitación de contratos de 

ingeniería, las nuevas tecnologías que ayudan a mejorar el sistema de licitación, las 

respuestas del cómo, cuándo y dónde deben dirigir sus esfuerzos las empresas 

consultoras, sobre todo en época de crisis. 

Una de las razones que impulsan a desarrollar este tema, es ver in situ las 

políticas y acuerdos comerciales de los distintos clientes con la que trabajan las grandes 

mineras de Chile, el procedimiento y la rigurosidad que deben manejar, la coordinación 

entre los departamentos junto con sus especialistas para lograr entregar el mejor servicio 

a sus clientes. 
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CAPÍTULO 2: Desarrollo del tema 

2.1 Objetivos generales y específicos del tema a investigar 

2.1.1 Objetivo General 

Analizar y promover mejoras, como producto de esta investigación, a los 

métodos y procedimientos utilizados por la empresa Pares&Alvarez, en los procesos de 

licitación de proyectos de ingeniería en los que participa habitualmente. 

2.1.2 Objetivos Específicos 

• Explicar el concepto de licitación de contratos y definir su propósito. 

• Explicar el proceso de licitación abierta a las compañías participantes. 

• Explicar la metodología que utiliza Pares&Alvarez para obtener la adjudicación 

de proyectos. 

• 

• 

• 

Analizar los métodos de adjudicación y realización de proyectos . 

Analizar los procesos de evaluación de costos para entender el mecanismo de 

evaluación de proyectos. 

Elaboración de una propuesta de mejoramiento para la empresa. Confección, 

aplicación y efectos de una organización matricial al interior de P&A. 
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.!..1.3 ~Ie:rooología de trabajo 

?~:::. =:::=::é.e: el mecanismo de los procesos de licitación en las que participa la 

;::- =--~ = -:-~ s.~ iz 2 conocer, a tra\·és de información obtenida tanto cualitativa como 

~_¿ -~e=.:e. :z éescripción técnica de los procedimientos de gestión en una 

:.:~::ZZ:é::. =edim:e :.::: :e:~guaje acorde al informe, y para esto es que se ha extraído 

información primar:a y secundaria. 

En lo que respecta a información primaria, ésta consiste en la recopilación de 

antecedentes que se relacionan directamente con la empresa para esta investigación, 

analizando la metodología que utiliza para adjudicarse los proyectos a través de los 

llamados a licitación por parte de clientes, con documentación que respalda el desarrollo 

de este proceso. 

En cuanto a las fuentes secundarias, la información es obtenida a través de textos, 

sitios de intemet, investigaciones similares y entrevistas con personas especialistas sobre 

el tema que ayudan a complementar este informe. 

La obtención y aplicación de estas fuentes son pertinentes al proceso 

investigativo, con el fin de guiar al lector sobre el análisis del estudio, permitiendo una 

interpretación entendible y certera sobre este trabajo. 
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2.2 Marco Teórico 

Para comprender de mejor forma el tema, es necesario exponer la defmición de 

aquellos conceptos generales considerados claves para tener una mayor claridad y 

comprensión, desde el punto de vista del lector. Es por eso que se realizará una 

introducción refiriéndose a estos aspectos importantes, según se expone a continuación: 

2.2.1 Licitación 

La licitación es un proceso en el que se "ofrece un prec1o de los bienes o 

servicios en una subasta, en la que el oferente que logre agregarle el mayor valor 

a su producto (y que así sea percibido por el cliente) será a quién se le adjudique 

la compra" (Vega, 2005). La idea central es ofrecer la realización de un proyecto 

por parte del cliente, explicando los requerimientos que desean satisfacer junto 

con las condiciones para aquellas empresas especializadas que se dedican a 

prestar servicios. En el transcurso del proceso licitatorio, se van determinando 

requisitos legales que brinden a ambas partes la mayor transparencia, legalidad y 

legitimidad. 

Ventajas: Principalmente, la competencia garantiza la obtención de un precio de 

mercado12
, ya que permite buscar el precio más conveniente dentro de las ofertas 

expuestas por los competidores, sin conocerse las tarifas entre la competencia 

12 Peirano, F., & Valenzuela, H. (26 de 04 de 2009). Licitación. Recuperado el 04 de 01 de 2016, de 
Escuela de Ingeniería Pontificia Universidad Católica de Chile: 
http:/ /web. i ng. puc. cl/~power 1 a 1 umno09 / licita/licita. htm 
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(todo esto, si se cumple con lo estipulado en las bases), obteniendo un mejor 

control en los costos, y estimulando las inversiones en el largo plazo. 

Desventajas: En cuanto a las desventajas, la subasta depende de las bases, 

pudiendo ser permisivas, haciendo que el proceso sea seguro. Pero también 

pueden aparecer inconvenientes, como cuando la calidad de la ejecución no es la 

indicada en el contrato, o pueda haber crisis de contratistas. Referente al precio, 

el número de oferentes implica el resultado que se desea obtener: si las empresas 

que participan son pocas, no necesariamente el precio será acorde al mercado. La 

colusión entre los oferentes o competidores es la más nociva, ya que afecta a la 

libre competencia, perjudicando al cliente en el incremento del precio, recibiendo 

menos calidad en la ejecución del proyecto. Este último, se aplica en la mayor 

parte de las industrias oligopólicas (pequeño grupo de productores), donde suelen 

mantener sus precios y la cantidad del producto definido también como colusión 

tácita (Peirano & Valenzuela, 2009). 

2.2.1.1 Etapas de la licitación 

Para el caso de licitación pública, el Sistema de Compras y Contratación Pública 

"ChileCompra" sostiene su mecanismo de adjudicación mediante procesos 

esenciales y posteriores al momento de efectuar las actividades correspondientes, 

logrando de esta manera una mayor transparencia ante los oferentes. En este 

portal, pueden registrarse como proveedores del Estado todas las personas 

naturales o jurídicas, sean chilenas o extranjeras, que acrediten su situación 
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fmanciera e idoneidad técnica 13
• En cambio, los pasos en una licitación privada 

son similares a las etapas de una licitación pública, salvo que las invitaciones se 

hacen a ciertas empresas que cumplan con los requisitos que el sector privado 

. ' d 'bl' 14 exige, y no a traves e concurso pu 1co . 

En el sitio web de ChileCompra, se encuentran una sene de guías prácticas 

descargables que colaboran con la gestión de abastecimiento, destacándose la 

guía n°8 sobre el proceder de las propuestas en Chile15
, donde se puede apreciar 

el esquema que emplea la Institución (Figura 4), y un cronograma modelo en una 

Previas 

licitación (Figura 5). 

Esenciales 

s·•-,;;'ón Elaboración Llamado, 

de la de bases 
r~ :·(ón 
ce ~ 

~~:3".Sr"O 

de la 

periodo 

de 

consultas 

Posteriores 

Figura 4: Etapas de la licitación- Dirección ChileCompra16 

13 
Fuente: Dirección ChileCompra 

http :/ /www. eh i 1 eco m pra. cl/i ndex. p hp? opti on=com _ conte nt&vi ew=a rti el e &i d=21& ltem id=9 7 
14 

Fuente: Asociación Chilena de Municipalidades- AChM 

http:/ /www. m u nitel.cl/ eventos/se minarios/html/ documentos/2012/CU RSO _MARCO _J U RID ICO _EN_ QU 
E_SE_DESENVUELVE_LA_APS/PPT09.pdf 
15 

Fuente: Dirección ChileCompra. Descargas de guías prácticas 

http:f /form aci on. eh i lec o mpra. cl/Defa u lt. as px ?o ption =e o m_ d oc u m e nts&task=vi ew &catl D= 10: G u%C3 %A 

Das-Pr%C3%A1cticas-Gesti%C3%B3n-de-Abastecimiento 
16 

Fuente: Dirección ChileCompra. Guía Práctica N"8. Licitación Pública- Privada (p. 4). 
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Actividad Plazos 

Publicación del llamado e inicio consultas Día 1 

Reunión informativa Día 5. a las 15.30 horas. 

Término do Consultas Día 10. a las 15.00 horas 

Publicación de Respuestas y Aclaraciones y Día 17. a las 17.00 horas. 
Resullados Examen Habilitante 

Cierre recepción de las ofertas Oía 25, a las 15.00 horas. 

Apertura de las Ofertas Técnicas Oía 25, a las 15.01 horas. 

Apenura de las Ofertas Económicas ora 40, a las 15.00 horas. 

Fecha de adjudicación Dia45 

Fecha de firma de contrato 
'---

Dfa 60 

Figura 5: Cronograma modelo de una licitación en Chile17
• 

2.2.1.2 Tipos de licitación 

Una licitación puede ser simple o compleja, dependiendo del carácter de ésta. De 

acuerdo a la Ley 19.886 de Compras Públicas, se identifican cuatro tipos: 

pública, privada, contratación directa y catálogo electrónico de convenio marco. 

Licitación privada: Se puede apreciar este tipo de licitación cuando se ofrece a 

determinadas empresas, cuando la afluencia de proponentes es limitada y cuando 

la presentación de oferentes responde a una licitación personal directa (Heredia, 

2013). 

17 
Resolución 139. CHILE. Formaliza acuerdo del consejo de licitaciones de defensa penal que modifica 

bases administrativas y técnicas generales y anexos para la licitación pública del servicio de defensa 
penal. Ministerio de Justicia; Defensoría Penal Pública, Santiago, Chile, octubre de 2014. 
http:/ /www .leych ile.ci/N avegar?idNorma=1072897 
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La Ley 19.886 establece que la licitación o propuesta privada es un 

"procedimiento administrativo de carácter concursa!, previa resolución fundada 

que lo disponga, mediante el cual la Administración invita a determinadas 

personas para que, sujetándose a las bases fijadas, formulen propuestas, de entre 

las cuales seleccionará y aceptará la más conveniente18
" . Cabe destacar que esta 

normativa establece un mínimo de tres proveedores, en los casos de proceder a 

este tipo de licitación. 

Licitación pública: Según Heredia (2013), indica que "es una invitación que 

hace una entidad estatal para los interesados en un determinado contrato, en 

igualdad de condiciones, garantizando en las estipulaciones del pliego para que 

presenten sus ofertas, seleccionándose las más favorables 19
". 

Como se dijo, la licitación pública, al igual que la privada, está regida por la Ley 

19.886 de Compras Públicas, cuyos contratos son celebrados previa propuesta 

pública. De acuerdo a esta ordenanza, los organismos que están sujetos a la Ley 

18.575 tales como Ministerios, Intendencias, Gobernaciones, todos los órganos y 

servicios públicos que contribuyen en la función administrativa, incluyéndose la 

Contraloria General de la República, Banco Central, Gobiernos Regionales y 

Municipalidades deben participar de este sistema. 

18 Decreto 250. CHILE. Reglamento de la ley Nº19.886, de Bases sobre Contratos Administrativos de 
Suministro y Prestación de Servicios. Ministerio de Hacienda, Santiago, Chile, agosto de 2015. 
http:/ /www .leychile.ci/Navegar?id Norma=230608&id Parte=O&a_int_ = True 

19 
Heredia, N. {2013). Gerencia de compras. La nueva estrategia competitiva, p. 291. 
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El Estado, por medio de la Dirección ChileCompra, constantemente está 

haciendo llamado a licitación pública a cualquier persona para que presente 

ofertas, siempre y cuando cumplan con los requerimientos de las bases, que 

resultan ser adjudicadas, pasando a ser proveedores preferentes a través de la 

tienda virtual de Convenios Marco ChileCompra Express20
. 

Licitación por Contratación Directa: También es conocido como ''trato 

directo", y se define como aquel procedimiento de contratación que, por la 

naturaleza de la negociación que conlleva, debe efectuarse sin la concurrencia de 

los requisitos señalados para la licitación pública como para la privada21
. 

Se utiliza esta modalidad sólo cuando es necesario, y debe ser justificada, como 

por ejemplo: 

l. Licitaciones en que no se presentaron oferentes. 

2. Remanentes de contratos anteriores que han terminado 

anticipadamente. 

3. Compras urgentes. 

4. Proveedor único. 

5. Prestaciones de servicios que deben ejecutarse por personas jurídicas 

extranjeras fuera del territorio nacional. 

20 Guía Digital - Ministerio de Secretaría General de la Presidencia. Gobierno de Chile. 
http:/ /www.guiadigital.gob.cl/articulo/licitacion-del-proyecto#t021icpublicas 
21 Mercado Público - Instrucciones para la Utilización del Trato Directo 
http :/ /www. mercadopu bl ico.cl/portal/ m p2/ descargables/Di rectiva-10-Trato-Directo. pdf 
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6. Servicios de carácter confidencial o cuya difusión pueda afectar la 

seguridad o el interés nacional, los que deben ser determinados por 

decreto supremo. 

7. Contrataciones por un monto igual o inferior a 100 UTM22
. 

8. Contrataciones en que la naturaleza de la negociación hace 

indispensable utilizar el trato directo. 

En esta categoría, se pueden distinguir tres tipos de trato directo de acuerdo al 

proceso, como se indica en la Figura 6 . 

Tipos de 
Trato Directo 

(según el proceso) 

. \1,:,-n o o Pul li l '1 Esta debiese ser la práctica general, mediante 
la que hacemos un llamado en el que cualquier proveedor del rubro 
podrá participar. 

Cerraco o Pri\ddo: Excepcionalmente, se permite a la entidad 
licitante seleccionar tres proveedores del rubro. selectivamente. con 
ciertos requisitos. 

Su! wt!zacion: En este caso. compramos directamente a un 
proveedor previamente seleccionado. 

Figura 6: Tipos de Trato Directo- Dirección ChileCompra23 

22 
UTM: Unidad Tributaria Mensual. 

23 
Fuente: Dirección ChileCompra. Guía Práctica N"6. Selección del Mecanismo (p. 7). 
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2.2.1.3 Clasificación de las licitaciones 

En Agosto de 2015, entra en curso las modificaciones al reglamento de compras 

públicas, creándose nuevos códigos para las licitaciones tanto privadas como 

públicas, como se detalla en la Figura 7 (los códigos y su descripción se ubican 

en Anexo 2). 

1 GARANTIAS 

Plazo Publicación en ¿Señedad de la 
¿Fiel 

Rango (en UTM) Tipo Udtadón Publica Tipo Udtación Pñvada Cumplimiento 
días corridos oferta obligatoña? 

Obligatorio? 

1 < 100 u E2 S NO NO 

1 >= 100 y <laxl LE co 10, rebajable a S NO NO 

>= 1axl y< 2000 LP 82 20, rebajable a 10 NO es obligatoña SI 
>= 2000 y < .5(XX) LQ H2 20, rebajable a 10 SI SI 

>= .5(XX) lR 12 30 SI SI 

Figura 7: Agrupación de adquisiciones según montos y garantías requeridas según 

Chile Proveedores24
• 

24 
Guía de Usos Nuevas Aplicaciones. Modificaciones al Reglamento de Compras Públicas 2015 -

Dirección ChileCompra. 

https/ /www.chileproveedores.cl/chprovdnn/Portals/O/Documentos/ Guias%20y%20Ayudas/2015-
agosto_Gu%C3%ADa_de_Uso_Modificaciones_Reglamento.pdf 
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Catálogo electrónico de Convenio Marco: Son una modalidad de licitación en 

la que se establecen precios y condiciones de compra para bienes y servicios, 

durante un período de tiempo defmido25
• Lo que se busca a través de este 

convenio, es lograr transparencia por medio de licitaciones públicas, eficiencia 

en tiempo en encontrar el mejor precio de un producto o servicio, y por último, 

eficacia en elegir lo que se necesita por medio del Catálogo Electrónico, donde 

los proveedores y productos han sido ya analizados26
• Resulta ser bastante útil 

puesto que es mayormente utilizado para compras rutinarias o estándares., 

logrando generar ahorros en la gestión, acelerando el proceso de compra para 

ciertos productos y servicios específicos a través del portal web 

v.ww.mercadopublico.cl, en la sección de tiendas electrónicas. 

Cabe destacar que para lograr la adjudicación de una licitación, sea de cualquier 

tipo, debe demostrar su experticia en el tema y capacidad de cwnplimiento, con 

los estándares interpuestos por el cliente (ver en sección Anexo 3). 

25 
Fuente: Mercado Público- Dirección ChileCompra. 

https:f/www.mercadopublico.cl/portai/MP2/secciones/como-vender/licitaciones-convenio-marco.html 
26 

Fuente: Dirección ChileCompra. Guía Práctica W7. Convenio Marco (p. 3). 
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2.2.1.4 Otras categorías 

Licitaciones públicas internacionales: Se defme como "un procedimiento 

formal para adquirir un bien (compra de equipos de seguridad o equipamiento 

hospitalario), construir obras de infraestructura o recibir un servicio (formación 

de personal, estudios de impacto ambiental, etc)" (Tórtola, 2012). Están 

directamente asociadas a instituciones fmancieras multilaterales y agencias que 

trabajan para el desarrollo global, por ejemplo: Comisión Europea, Banco 

Mundial, Naciones Unidas, Banco Europeo de Reconstrucción, entre otras, 

quienes destinan ciertas cantidades de dinero para grandes proyectos que 

contribuyen al desarrollo en todo el mundo. 

El responsable de ejecutar el proyecto es el prestatario (país destinatario del 

proyecto) frente al prestamista (organismo internacional) quien se encarga de 

hacer cumplir las reglas del procedimiento. Tórtola (2012) también afirma que 

"tanto las empresas participantes como los productos o servicios que se ofrecen, 

deben ser originarios de los países beneficiarios o pertenecientes a los 

organismos multilaterales convocantes" (p. 22). 

2.2.2 Bases Administrativas 

Consiste en un formato confeccionado generalmente por el área jurídica de la 

empresa licitante, estipulándose la relación que tendrán las partes involucradas 

dw-ante el desarrollo del proyecto, que regirá la licitación y el contrato. 
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Basándose en estudios de Guía Digital, organismo perteneciente al Ministerio de 

Secretaría General de la Presidencia, Gobierno de Chile27
, en esta sección 

deberán incluirse aquellos ítems que aborden lo siguiente: 

1. Antecedentes generales: En ésta, se llama a participar en la licitación de 

acuerdo los documentos constituidos por las bases administrativas y técnicas. 

Se debe explicar, a la vez, los motivos para desarrollar el proyecto. 

2. Tipo de licitación: Aquí se debe indicar el tipo de propuesta (si es pública, 

privada, trato directo o convenio marco), modalidad de contratación o 

sistema de contratación pactado, y presentar en forma obligatoria las bases 

para todos lo que participaran en la licitación. 

3. Calendario de las bases: Se indica claramente cuándo se producirá los hitos 

de la licitación, mediante las siguientes variables: 

• Consultas y aclaraciones: Momento donde los participantes de la 

licitación pueden hacer sus preguntas para aclarar conceptos 

estipuladas en las bases. 

• Recepción y apertura de propuestas: Fecha que se publica para el 

recibimiento, abriéndose de manera pública, las propuestas recibidas. 

• Adjudicación de propuestas: Aquí se indica la fecha donde se le 

comunicará al ganador de la adjudicación del proceso de licitación. 

27 
Marco referencial. Extraído de Guía Digital- Ministerio de Secretaría General de la República. 

http:/ /www .guia digital.gob.cl/ a rticulo/1 icitacio n-del-proyecto#t02eval uacion 
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4. Presentación de las propuestas: Se despliegan las formalidades que los 

oferentes deben cumplir para la entrega de sus propuestas, explicando la 

documentación a incluir (si es una sociedad debe presentar antecedentes 

legales, escrituras, inscripción en el Registro de Comercio y su publicación 

en el Diario Oficial). 

5. Evaluación de las propuestas: Cómo serán evaluadas las proposiciones 

hechas por los participantes de la licitación, recurriéndose a una Comisión 

Evaluadora por parte de la Institución. 

6. Adjudicación de las propuestas: En esta etapa, se comunicará la aceptación 

de la propuesta ganadora, dando paso a las siguientes fases después de la 

adjudicación. 

7. Plazos: Lapso de tiempo pactado para ejecutar la obra, dando cumplimiento a 

las características indicadas en las bases técnicas. 

8. Boleta de garantía por seriedad de la oferta: El proponente deberá entregar 

una boleta de garantía bancaria de seriedad de la propuesta, con el fin de 

asegurar el complimiento del proyecto en los plazos pactados, por un monto 

en pesos o UF28
, extendida a nombre de la Institución, correspondiendo 

generalmente un monto del lO% del valor de la propuesta económica29
• 

28 UF: Unidades de Fomento 
29 

Fuente: Guía Digital- Ministerio de Secretaría General de la Presidencia. Gobierno de Chile. 
Sitio web: http:/ /www.guiadigital.gob.cl/articulo/licitacion-del-proyecto 
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9. Boleta de garantía por buen cumplimiento: Tiene por finalidad, garantizar 

la ejecución de la obra de manera satisfactoria. Para este caso, el 

adjudicatario deberá presentar esta boleta de garantía a la unidad técnica de la 

contraparte, quien revisa los documentos y verifica el monto, la cobertura de 

tiempo y beneficiario. 

10. Boleta de garantía por buen funcionamiento: Quién adjudique la 

licitación, deberá ofrecer apoyo una vez entregado el proyecto en caso que 

exista algún inconveniente, impidiendo el normal funcionamiento del sistema 

que se ha desarrollado. 

11. Boleta de garantía por mantenimiento o soporte técnico: Una vez 

aprobado el contrato de obra por parte del licitante, el adjudicatario 

proporciona este documento a la contraparte como garantía de continuidad de 

la operación, velando por la revisión y chequeo de partes, piezas o 

infraestructura que compromete el accionamiento nonnal de la obra en un 

plazo estipulado y aprobado por las partes involucradas. 

12. Multas: Deben estar reguladas por contrato, para evitar cobros excesivos por 

faltas o fallas en la ejecución del proyecto. Se aplica en aquellas situaciones 

donde se puede producir lo siguiente: 

i. Incumplimiento o retraso en los plazos de entrega. 

ii. No entrega el producto o servicio señalado en el contrato. 

iii. Entrega del trabajo en condiciones adversas al contrato 

convenido. 
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13. Formas de pago: El proveedor tiene derecho a celebrar contratos de 

Factoring30
, Confirming (sistema de liquidación de facturas o adelanto de 

pago a proveedores) u otros, siempre y cuando no existan obligaciones o 

multas pendientes por parte del proveedor con el organismo contratante31
. 

14. Cláusula de salida: Debe estar presente en las bases la causa de término 

anticipado del contrato, fundamentándose en los incumplimientos 

demostrables según sea la naturaleza del servicio contratado32
• Este tipo de 

cláusula por parte de la entidad licitante debe ser objetiva, basándose en las 

faltas graves por parte del proveedor, encontrándose bien definidos en las 

bases de licitación. 

15. Resolución de conflictos: En esta sección, se formaliza la mediación en caso 

que se produzcan conflictos entre las partes, indicándose el tribunal 

competente que se hará cargo de la resolución. 

16. Arbitro arbitrador: Se aplica sólo en las empresas privadas, quien establece 

el arbitraje en caso de presentarse cualquier dificultad o controversia que 

pueda surgir entre las partes, con motivo de validar, interpretar, aplicar, 

cumplimiento o incumplimiento del contrato, y que no pueda ser resuelta en 

común acuerdo. Mediante este proceso, las partes pueden conferir poder 

3° Factoring es una herramienta de financiamiento que permite a las empresas entregar sus cuentas por 
cobrar (facturas) a una institución financiera a cambio de poseer mayor liquidez. 
31 Fuente: Derechos del Proveedor- Mercado Público 
http:/ /www.mercadopublico.cl/portal/mp2/secciones/leyes-y-reglamento/derechos-del­
proveedor.html#tres 
32 Fuente: Directiva de Contratación Pública W8- Dirección ChileCompra 
https:/ /www. mercadop u blico.cl/po rtai/M P2/ descargables/Di rectiva_N _ 8 _ Contrataci on _TI Cs. pdf 
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especial a la institución arbitradora para que designen a un árbitro mixto, 

quedando facultado para resolver todo asunto relacionado con su 

competencia y/o jurisdicción33
• 

En el caso de los contratos de concesión de obras públicas en Chile, el 

mecanismo arbitral para la resolución de controversias es reconocido como 

Comisión Conciliadora, creado en beneficio de las empresas concesionarias 

para dar un marco de igualdad jurídica entre ambas partes. De no lograr un 

acuerdo, la comisión pasa a llamarse Comisión Arbitral, para lo cual debe 

recurrir, entre otras cosas, a las normas de interpretación de los contratos, a 

los principios generales del derecho, a la legislación comparada y a la 

equidad. 

33 Fuente: Licitación Pública Servicio de Calibración, Verificación y Mantención De Instrumentos y 
Herramientas. Metro De Santiago. 
https :/ /www .goog 1 e. el/ u rl ?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&sou rce=web&cd=6&cad=rja&uact=8&ved=Oa hU KEwi 

226jElrbKAhXEHZAKHXe4AS4QFggxMAU&url=http%3A%2F%2Fwww.metrosantiago.ci%2Fiicitaciones%2 
Fdescarga%2F334467d41dScf21e23446Sa1530ba647&usg=AFQjCNGffFpWhBTbru9pd3y30047ub-

u NA&bvm=bv.112064104,d. Y21 
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2.2.3 Términos de Referencia o Bases Técnicas 

Es un documento que contiene explícitamente los detalles que se requerirán para 

que el proyecto se desarrolle, incluyéndose las condiciones de entrega. 

Ampliando su defmición, este tipo de bases define lo siguiente34
: 

a. Objetivo general 

b. Objetivos específicos 

c. Resultados esperados 

d. Requerimientos funcionales 

e. Requerimientos técnicos 

f. Metodología 

g. Elementos de recepción final 

2.2.4 Presentación de Ofertas 

Oferta Técnica: Al hablar de oferta, está queriendo decir un ofrecimiento 

escrito. La oferta técnica "se relaciona con las especificaciones de la 

presentación, con el contenido del futuro contrato" (Conea, 2002). Por ende, para 

confeccionar esta propuesta, se debe incluir aquellos documentos que respalden 

el desarrollo de la obra35
, destacándose las siguientes: 

34 Fuente: Guía Digital - Ministerio de Secretaría General de la República. 
http://www.guiadigital.gob.cl/articulo/licitacion-del-proyecto#t02evaluacion 
35 Formato de Oferta Técnica en sección Anexo 4. 
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l. Experiencia del proponente: Demostrar su listado de obra o servicios 

que haya ejecutado anterionnente, respaldando el cumplimiento de los 

requisitos de su experiencia. 

2. Equipo de trabajo: Presentación de organigrama, implementada para 

efectuar los servicios. 

3. Nómina del personal: Profesionales, técnicos y especialistas destinados 

al servicio. 

4. Currículum Vitae del personal: Profesional, técnicos y especialistas, 

donde se incluye certificado de título (original o copia legalizada) y carta 

individual de compromiso suscrita por cada profesional. 

5. Listado de los trabajos que se desea subcontratar: Dejar constancia en 

caso de subcontratación. 

6. Plazos de ejecución: Programación del serviCIO u obra, donde se 

incluyan documentos que den aviso de los avances del proyecto, tales 

como Carta Gantt, detallando los hitos de entrega para el buen desarrollo 

y control del contrato. 

7. Metodología del trabajo: Se indica la forma en que se desarrollará el 

trabajo (planificación general, criterios de metodología, documentación). 
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Oferta Económica: Siguiendo con las declaraciones de Correa (2002) menciona 

que la oferta económica debe contener "la propuesta financiera, la 

contraprestación que solicita el oferente, es decir, los antecedentes económicos 

bajo los cuales está dispuesto a celebrar el contrato" (p.48). A través de este 

punto, "el mandante deberá considerar la correcta correspondencia entre el 

avance programado de la obra y la estimación de flujos de pago" (De Solminihac 

& Thenoux, 2011, p.130). 

Para realizar una oferta económica, debe tenerse en cuenta ciertas preguntas 

como: ¿qué quiere el cliente? o ¿por qué lo quiere? Esto genera una interacción 

entre el cliente y el proponente, puesto que "no siempre el cliente tiene claro que 

es lo que quiere" (Largo, 2013). En cuanto al contenido de la oferta, ésta debiera 

presentar aquellos puntos que aclaren todas las aristas que el cliente pueda tener 

respecto a la contratación del servicio. A continuación, se destacan los siguientes 

puntos: 

l. Quiénes somos: Presentación breve de la empresa, entregando datos 

relevantes, por ejemplo, el equipo de trabajo que desarrollará el servicio. 

2. Objetivos del servicio: Hacia dónde se dirige el proyecto. Este punto 

contribuye a mantener el foco del servicio. 

3. Desarrollo del contenido de la propuesta: Consiste en la presentación 

de hitos o etapas especificados en un calendario. 
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4. Alcance de la propuesta: Muestra desde un principio hasta dónde llega 

la propuesta, evitando malos entendidos con el cliente. 

5. Seguimiento del servicio: Al realizar este punto, se garantiza la calidad 

del servicio en las distintas fases del proyecto, monitoreando cada etapa y 

corregir aquellas deficiencias que puedan presentarse en el tiempo. 

6. Valor del servicio: Especifica el valor que obtiene el cliente al contratar 

el servicio del proponente, debiendo estar alineado con los objetivos del 

servicio. Aqui es donde el proponente envía la cantidad del valor por 

especialista en horas-hombre (conocido como HH), considerando en 

especial los costos generales, costos directos y el porcentaje de utilidad 

que la compañía desea obtener por el proyecto. 

7. Forma de pago: Indica la modalidad que tendrá el proyecto, señalando el 

modo de efectuar de los pagos (efectivo, transferencia electrónica, 

cheques, entre otras) y las condiciones para que éstos se efectúen36
• 

36 
Fuente: Dirección ChileCompra. Guía Práctica N"8. Licitación Pública- Privada (p. 8). 

http :/ /www. textosescolares.cl/usuarios/ pcompras/Fi le/2011/ ACR ED ITACION/G u la Pr Actica8Licitaci On PU 
blicaPrivada.pdf 
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2.2.5 Evaluación de Propuestas 

Una vez que la empresa licitante recibe las propuestas enviadas por el 

proponente, se emplean métodos de evaluación que verifica la suficiencia, 

veracidad y autenticidad de las ofertas, tanto técnicas como las económicas. 

Una de las responsabilidades que deben tener los oferentes, es de proporcionar 

toda la información que ayude a la comisión evaluadora a decidir cuál propuesta 

es la mejor, confeccionando una propuesta de adjudicación. Prácticamente, la 

evaluación de una propuesta puede darse a través de porcentajes (0% a 100%) y 

también en modo numérico, ya sea de 1 a 7, o de O a 100. 

A continuación, se dan a conocer los atributos relevantes que se examinan de una 

oferta técnica y económica ilustrado con el estándar utilizado por el Fondo de 

Investigación Pesquera (FIP) perteneciente al Ministerio de Economía, Fomento 

y Turismo del Gobierno de Chile, haciendo que el proceso de selección sea más 

transparente y veraz ante los proponentes. 
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2.2.5.1 Evaluación de la Propuesta Técnica 

l. Evaluación del trabajo 

1.1 Fundamentación teórica y metodológica del proyecto para dar cumplimiento 

al objetivo general. 

Calificación Subfactor Puntaje 
Criterio Puntaje Evaluador 

No presenta antecedentes suficientes para evaluar lo propuesto o lo 
Muy malo propuesto es inaceptable. ya que no da cumplimiento al subfactor o 

eváuado. 

Malo Lo ¡x-opuesto es inaceptable. ya que da pardal cumplimiento al 25 
subfact()( evaluado. 

Regular 
Lo ¡x-opuesto es aceptable. ya que da cumplimiento al subfactor 

50 
evaluado. pero reviste observaciones mayores. 

Bueno Lo ¡x-opuesto es aceptable. ya que da cumplimiento al subfactor 75 evaluado. pero reviste observaciones menores. 

Muy bueno 1 Lo ¡x-opuesto es totalmente aceptable. ya que da total cumplimiento 
al subfactor evaluado y no reviste generalmente observaciones. 100 

1._ Metodología específica presentada para dar cumplimiento al objetivo 

específico N°0 1 

Calificación Subfactor Puntaje 

Criterio Puntaje Evaluador 

No presenta antecedentes suficientes para evaluar lo propuesto o lo 
Muy malo propuesto es inaceptable. ya que no da cumplimiento al subfactor o 

evaluado. 

Malo 
Lo propuesto es inaceptable. ya que da parcial cumplimiento al 

25 subfactor evaluado. 

Regular Lo propuesto es aceptable. ya que da cumplimiento al subfactor 
50 evaluado, pero reviste observaciones mayores. 

Bueno Lo propuesto es aceptable. ya que da cumplimiento al subfactor 
75 

evaluado. pero reviste observaciones menores. 

Muy bueno Lo propuesto es totalmente aceptable. ya que da total cumplimiento 
100 

al subfactor evaluado y no reviste generalmente observaciones. 
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1.3 Metodología específica presentada para dar cumplimiento al objetivo 

específico N°02 

Calificación Subfactor Puntaje 

Criterio Puntaje Evaluador 

No presenta antecedentes suficientes para evaluar lo propuesto o lo 
Muy malo propuesto es inaceptable. ya que no da cumplimiento al subfactor o 

evaluado. 

Malo 
Lo propuesto es inaceptable. ya que da parcial cumplimiento al 

25 subfactor evaluado. 

Regular Lo propuesto es aceptable. ya que da cumplimiento al subfactor 50 evaluado. pero reviste observaciones mayores. 

Bueno Lo propuesto es aceptable. ya que da cumplimiento al subfactor 75 
evaluado. pero reviste observaciones menores. 

Muy bueno 
Lo propuesto es totalmente aceptable. ya que da total cumplimiento 

100 
al sub! actor evaluado y no reviste generalmente observaciones. 

2. Plan de actividades 

2.1 Coherencia entre las actividades, plazos propuestos y objetivos del proyecto 

Calificación Subfactor Puntaje 

Criterio Puntaje Evaluador 

No presenta antecedentes suficientes para evaluar lo propuesto o lo 
Muy malo propuesto es inaceptable. ya que no da cumplimiento al subfactor o 

evaluado. 

Malo 
Lo propuesto es inaceptable. ya que da parcial cumplimiento al 

25 subfactor evaluado. 

Regular Lo propuesto es aceptable. ya que da cumplimiento al subfactor 50 evaluado. pero reviste observaciones mayores. 

Bueno Lo propuesto es aceptable. ya que da cumplimiento al subfactor 75 
evaluado. pero reviste observaciones menores. 

Muy bueno Lo propuesto es totalmente aceptable. ya que da total cumplimiento 100 
al subfactor evaluado y no reviste generalmente observaciones. 
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2.2 Coherencia entre las actividades propuestas, asignación de recursos humanos 

y materiales. 

Calificación Subfactor Puntaje 

Criterio Puntaje Evaluador 

No presenta antecedentes suficientes para evaluar lo propuesto o lo 
Muy malo propuesto es inaceptable. ya que no da cumplimiento al subfactor o 

evaluado. 

Malo 
Lo propuesto es maceptable. ya que da parcial cumplimiento al 25 subfactor evaluado. 

Regular Lo propuesto es aceptable. ya que da cumplimiento al subfactor 50 evaluado. pero reviste observaciones mayores. 

Bueno Lo propuesto es aceptable. ya que da cumplimiento al subfactor 75 
evaluado. pero reviste observaciones menores. 

Muy bueno Lo propuesto es totalmente aceptable. ya que da total cumplimiento 100 
al sub/actor evaluado y no reviste generalmente observaciones. 

3. Equipo de trabajo 

3.1 Capacidad y experiencia del jefe de proyecto 

Calificación Subfactor Puntaje 
Criterio Puntaje Evaluador 

Muy malo No presenta antecedentes suficientes para evaluar el subfactor. o 
Malo El jefe de proyecto no ha participado en proyectos de investigación. 25 

Regular 
El jefe de proyecto ha participado corno investigador en proyectos 

50 no relacionados con el tema del proyecto. 

Bueno El jefe de proyecto ha participado corno investigador en proyectos 75 
relacionados con el tema del proyecto. 

Muy bueno El jefe de proyecto ha participado corno investigador principal o 100 
responsable de proyectos relacionados con el tema del proyecto. 
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3.2 Personal idóneo y suficiente en experiencia, especialidad, calidad y cantidad 

para el éxito del proyecto 

Calificación Subfactor Puntaje 
Criterio Puntaje Evaluador 

Muy malo No presenta antecedentes sufidentes para evaluar el subfactor. o 
El equipo de trabajo es insufidente para dar cumplimiento al 

Malo 
proyecto. ya que no han partidpado en proyectos de investigadón o 25 
no presentan las especialidades técnicas necesarias para 
desarrollar las metodologias y actividades del proyecto. 
El equipo de trabajo es suficiente para dar cumplimiento al proyecto. 
ya que han partidpado en proyectos de investigación. pero no 

Regular presentan la cantidad adecuada o las especialidades técnicas en el 50 
tema del proyecto. necesarias para desarrollar las metodologias y 
actividades del proyecto. 
El equipo de trabajo es suficiente para dar cumplimiento al proyecto. 
ya que han partidpado en proyectos de investigación sobre el tema 

Bueno del proyecto y presentan la cantidad adecuada y en las 75 
especialidades técnicas necesarias para desarrollar las 
metodologias y actividades del proyecto. 
El equipo de trabajo es mas que suficiente para dar cumplimiento al 
proyecto. ya que han participado en proyectos de investigación 

Muy bueno 
sobre el tema del proyecto. presentan la cantidad adecuada y en las 100 
especialidades técnicas necesarias para desarrollar las 
metodologias y actividades del proyecto. y los investigadores 
principales poseen estudios de especialización. 

4. Experiencia anterior 

4.1 Experiencia del consultor en proyectos de investigación similares 

Calificación Factor Puntaje 

Criterio Puntaje Evaluador 

Muy malo No presenta antecedentes sufidentes para evaluar el factor. o 
Malo El proponente no ha desarrollado estudios similares. 25 

Regular El proponente ha desarrollado al menos un estudio similar. 50 

Bueno El proponente ha desarrollado entre dos y cuatro estudios similares. 75 

Muy bueno El proponente ha desarrollado mas de cuatro estudios similares. 100 
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Pontaje final de la Propuesta Técnica 

Subfactor 
Puntaje Ponderación Puntaje 

Puntaje Asignado Promedio Factor Factor 

Factor 1 2 3 4 5 6 7 8 9 
(PP) (PF) (PF x PP) 

1 
Metodologia de 35% 
trabajo 

2 Plan de 
25% 

actividades 

3 Equipo de trabajo 20% 

4 Experienda 20% anterior 

Puntaje Técnico 

El comité evaluativo debe completar la tabla con los puntajes asignados en la 

evaluación de los distintos ítems. A la vez, se realiza el cálculo del puntaje del 

factor, considerándose la nota promedio de los distintos sub-factores y aplicando 

la ponderación correspondiente. Finalmente, se entrega el puntaje técnico, que 

corresponde a la suma total de los puntajes de los distintos factores. 
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2.2.5.2 Evaluación de la propuesta económica 

Referente a la evaluación de la oferta económica, se resuelve la siguiente fórmula 

para calcular el puntaje37
. 

Precio mínimo ofertado 
untaje Oferta Económica= p . * 100 

reczo o erta 

Para ilustrar este criterio, se presenta un caso donde una licitación recibe tres 

ofertas económicas por el monto total (en pesos chilenos). 

Proveedor A $8.000.000 
ProveedorB $9.500.000 
Proveedor C $13 .400. 000 

Para calcular el puntaje se determina la oferta con el menor precio, y en base a 

esto, se obtiene lo siguiente: 

Proveedor A = 8 .ooo.ooo * 100 = 100 puntos 
8 .000.000 

Proveedor B = s.ooo.ooo * 100 = 84,21 puntos 
9.500.000 

Por lo tanto, el Proveedor A es quien obtiene el mayor puntaje entre el resto de 

los oferentes. El objetivo de este criterio, permite controlar la dispersión de 

puntaje entre las distintas ofertas. 

37 
Fuente: Procedimientos de Contratación, Licitación Pública. Ministerio de Hacienda. Gobierno de Chile. 

https:/ /www.google.cl/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=l&cad=rja&uact=8&ved=OahUKEwj 
Cqr6mibXKAhWFEZAKHaU2DCEQFggbMAA&url=http%3A%2F%2Fformacion.chilecompra.ci%2FDefault.a 
spx%3Foptíon%3Dcom_documents%26task%3Ddownload%26id%3D946TPmDAaAM%253D&usg=AFQjC 
NFZNObiXjoDiSdsla_BpmohxUN3VA 
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Finalmente, se debe tener presente que "los miembros de la comisión evaluadora 

no podrán tener conflictos de interés con los oferentes38
". 

2.2.6 Proyectos 

Todo lo que hoy podemos tener al alcance de nuestras manos nació de una idea 

que apuntaba a satisfacer una necesidad (aunque también se puede decir de 

aquellas ideas que crearon una demanda para que la sociedad pudiera obtener 

dicho bien o servicio). Al hablar de manera personal o corporativa, todos tienen 

en mente un proyecto de vida, laboral, empresarial, social, etc., que involucra 

métodos para que lo planeado salga perfectamente bien. Técnicamente, se defme 

la palabra proyecto como "la búsqueda de una solución inteligente al 

planteamiento de un problema que tiende a resolver, entre tantas, una necesidad 

humana" (Maldonado, 2006). 

Las empresas constantemente están tomando decisiones que competen con la 

rentabilidad que esperan obtener una vez concluido la realización del proyecto. 

Se debe tener en cuenta el tipo de proyecto al cual están dirigiendo sus esfuerzos, 

y éstas pueden clasificarse de la siguiente forma, como indica a continuación la 

Figura 8. 

38 Artículo 37 del Reglamento de la ley N" 19.886 
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Ampliación 

Abandono 

Figura 8: Tipología de Proyectos39 

39 
Tipología de proyectos. Información extraída del libro "Evaluación de proyectos de inversión en la 

empresa" de Nassir Sapag. 
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2.2.7 Contratos 

En las empresas es indispensable contar con acuerdos para mantener una 

coherencia tanto a nivel interno (colaboradores) como externo (clientes). Se 

define la palabra "contrato" como un acuerdo de voluntades a través del cual una 

parte se obliga con otra a cumplir con una determinada prestación. 

Diariamente, se ejecutan miles de contratos entre la sociedad, la industria y los 

proveedores de bienes o servicios mediante un acuerdo establecido a través de un 

documento, donde se señalan las responsabilidades de manera explícita en las 

cláusulas que deben cumplir las partes involucradas. 

Es común encontrar empresas que mantengan relaciones contractuales por 

periodos de tiempo prolongados, contratos a los que se les denomina de largo 

plazo. Éstos se define como "convenios entre dos empresas para proporcionarse 

bienes y servicios acordados, durante un periodo específico" (Wheelen & 

Hunger, 2007, p. 169). 
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2.2.7.1 Principales modalidades del contrato de obra 

Tanto en el sector público como privado, en Chile "se consideran principalmente 

cuatro modalidades de contratación" (González, s.f) como las que se mencionan 

a continuación: 

l. Contrato a suma alzada: aquel en que la oferta es a precio fijo, por lo que 

las cantidades de obras se entienden inamovibles, salvo aquellas partidas 

especificadas en los documentos de licitación. Se pueden incorporar o 

agregar obras al proyecto para mejorar la obra contratada. Este tipo de 

modalidad es usada actualmente dentro de los contratos que se establece entre 

la empresa mandante y los oferentes. 

2. Contrato a serie de precios unitarios: Los precios unitarios se entenderán 

inamovibles y las cubicaciones se ajustarán a las obras efectivamente 

realizadas pero cuyas características sean diferentes a las especificadas o 

contenidas en los antecedentes que sirven de base al contrato. 

3. Contrato a serie de precios unitarios con gastos generales y utilidades 

fijos: Es aquel en que el costo directo se ajusta a las obras efectivamente 

ejecutadas, manteniéndose fijos los gastos generales y utilidades. 

4. Contrato Llave en Mano (EPCM): Aquel en que el contratista se obliga a 

cambio de un precio, a suma alzada, a concebir, diseñar, construir y poner en 

funcionamiento una obra que el mismo proyectó previamente. 
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Las modalidades mencionadas anterionnente, permiten al mandante decidir cuál 

contrato será la más eficiente en términos de precios, productividad y costos. 

Cabe destacar que en el punto 4 de la página anterior, puede también darse la 

situación en que la empresa mandante decida optar por contratar servicios 

relacionados con la ingeniería (E), que se haga cargo de las compras (P), realizar 

obras de construcción (C), o involucrar todas las anteriores, administrando el 

proyecto completamente (EPCM). 

2.2.7.2 Contrato Marco 

Existe también una modalidad de contrato que algunas instituciones están 

aplicando hoy en día, facilitando la gestión contractual entre las partes. Se habla 

de Contrato Marco a aquel "acuerdo en el que se establece precios y condiciones 

detenninadas en un periodo definido" (Rivas, 2012), teniendo por objetivo el 

incorporar los productos o servicios, de tal modo que se puedan comprar 

regularmente. Ante este tipo de contrato, su procedimiento consta en lo 

l. Debe establecerse previamente en los ítems de condiciones, 

independientemente de la modalidad. 

2. Se establecen los precios unitarios con un monto total máximo del contrato. 

3. Se ejecuta por órdenes de trabajo (compras o servicio). 

40 Rivas, E. (17 de 08 de 2012). ¿Qué son los Contratos Marco? Recuperado el 26 de 01 de 2016, de 
Contrataciones Públicas: http:/ /www.contratacionpublica.eom.ve/articulos/v/26/%C2%BFque-son-los­
contratos-marco 
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4. Se establecen condiciones y términos específicos de las cantidades a 

ejecutar. 

5. No existe obligación de ejecutar una cantidad determinada. 

6. No existe obligación de pagar el monto máximo establecido. 

7. Los términos y condiciones regirán y se consideraran incorporados a las 

respectivas órdenes de trabajo. 

2.2.7.3 Gestión de Contratos 

Las empresas dirigen sus esfuerzos hacia la eficacia de la producción, teniendo 

en cuenta el tiempo como una ventaja, si los hitos o las etapas del producto o 

servicio se entregan correctamente en el plazo, o como una desventaja, en el caso 

contrario. La gestión de contratos "busca administrar eficazmente un acuerdo 

surgido entre dos partes para alcanzar un beneficio mutuo, particularmente 

importante en los Contratos de Infraestructura para Proyectos Industriales, de 

Energía, Minería y Obras Viales" (Flores, Clase 1: ¿Qué es la Gestión de 

Contratos?, 2014). El rol que cumple la gestión o administración de contratos es 

asegurar la calidad y seriedad del servicio, definiendo las reglas entre el 

comprador y los proveedores, minimizando los riesgos del proceso, teniendo un 

registro detallado y actualizado. En la Figura 9, se muestran las características al 

implementar la gestión de contratos, con métodos que ayudan en la mejora del 

serVICIO. 
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Figura 9: Criterios básicos como base de la Gestión de Contratos41 

41 
Fuente: Curso Práctico sobre Gestión de Contratos- Dirección ChileCompra. 

https:/ /www .google .el/ u rl ?sa=t&rct= j &q =&esrc=s&source=web&cd= l&ca d=rj a &u act=8&ved=Oa hU KEwj 

Q4pS7xlfKAhXGDZAKHeiKBE8QFggbMAA&url=http%3A%2F%2Fformacion.chi lecompra .ci%2FDefault.asp 

x%3Foption%3Dcom_documents%26task%3Ddownload%26id%3DcXdfwbb%252FUuk%253D&usg=AFQj 

CN FgZAN9W6wDPciXp-7jm20QvbkFGAI 
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2.2.8 Política Industrial 

2.2.8.1 Minería 

Se defme la palabra minería como la técnica, actividad e industria que se ocupa 

de la explotación de minas42
, cuyo objetivo es poder procesar los minerales 

extraídos del suelo para ser procesados y ser exportados a distintos puntos del 

mundo. La minería en Chile es esencial desde el punto de vista económico 

debido a los niveles de producción y ventas que favorecen al Producto Interno 

Bruto (PIB), al empleo y al desarrollo del país en general. Sin duda, es un 

enorme beneficio para toda la sociedad chilena, y mejor aún, si dentro de las 

políticas de extracción se vela por el bienestar tanto a nivel geográfico como 

medio ambiental, con la implementación de tecnologias que brinden de modo 

sustentable un mejor país. En el sector minero se puede apreciar la fuerte relación 

que tiene el Estado de Chile con la autorización de explotar este tipo de recursos, 

y es por esta razón que se analizará y defmirá a continuación quiénes son los 

actores principales en esta área. 

2.2.8.2 Entidades Gubernamentales 

Chile mantiene políticas en cuanto a cualquier actividad que se realice con sus 

recursos naturales, y es aquí donde intervienen los organismos públicos que 

regulan y fiscalizan el desarrollo minero a nivel ambiental como también del 

personal, destacándose las siguientes: 

42 Fuente: Sitio web Definición ABC http://www.definicionabc.com/economia/mineria.php 
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l. Sernageomin: Cada vez que se adjudica un Contrato Marco, parte integrante de 

la carpeta de arranque43
, es la carta de inicio de actividades que se informa a este 

organismo. (ver Anexo 3). 

2. Ministerio de Salud: Se notifica al Seremi de Salud de la región respectiva, a 

través de una carta de inicio de actividades con la información del contrato que 

se establece con clientes mineros, cuyas labores son efectuadas a más de 3.000 

metros sobre el nivel del mar, donde los profesionales de la empresa que 

efectúen servicios de ingeniería en terreno estarán expuestos a hipobaria44 

intermitente crónica por gran altitud, a lo que el Seremi de Salud proporciona por 

medio de su Guía Técnica "medidas de mitigación de la hipobaria" (Ramos, 

2015). 

43 
Carpeta de arranque es la carpeta que contiene la información base del contrato (aspectos legales, 

medio ambientales, seguridad, salud, financiero). 
44 

Según el Ministerio de Salud, la hipobaria es la disminución de la presión barométrica respecto del 
nivel del mar 
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2.3 Desarrollo de la Investigación 

2.3.1 Sector industrial 

Desde la mitad del siglo XIX, Chile ha venido mostrando una capacidad de 

ampliar su economía a través de las diversas industrias que se han establecido a lo largo 

y ancho del país, con grandes opciones de internacionalizar sus productos de alta 

calidad, demostrando así su capacidad de producción y marcando presencia en los 

mercados internacionales. La Sociedad de Fomento Fabril - SOFOF A - quien surge en 

el año 1883 con el objetivo de velar por los derechos del sector industrial chileno y de 

transformar al país como un referente industria145
, ha defmido la evolución y tendencia 

de cada sector de la Industria Chilena, refiriéndose a los principales sectores46
: 

h. Alimentos, Bebidas y Tabacos. 

i. Celulosa, Papel e Imprentas. 

J. Maderas y Muebles. 

k. Minerales No Metálicos y Metálica Básica. 

l. Química, Petróleo, Caucho y Plástico. 

m. Productos Metálicos, Máquinas y Equipos. 

n. Textil, Prendas de Vestir, Cuero. 

45 Fuente: Sitio web SO FOFA- http:/ /web.sofofa .cl/corporativa/quienes-somos/historia-sofofa-industria­
pionera/ 
46 Fuente: Sitio web SOFOFA- http:/ /web.sofofa.cl/informacion-economica/indicadores­
industriales/informacion-sectorial-de-la-industria/ 
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Una de las principales industrias que genera mayores ingresos a la economía 

chilena es el sector de la minería, gracias a la explotación y exportación de sus minerales 

como el cobre, molibdeno y derivados. La Dirección General de Relaciones Económicas 

Internacionales, DIRECON, señala que el sector de la minería fue el que generó mayor 

cuota de exportación en comparación con el resto de los sectores, como se indica en la 

Figura 10. 
VARIACIÓN 

VARIACIÓN 
2009 2010 2011 2012 2013 2014 PROMEDIO Al\IUAL 

2014/2013 

Total exportacion~ !FOBJ 55.463 71.109 81.438 77.791 76.477 75.675 -1.o•a 

Total exportacion es m ineras 31.877 44.552 49.083 46.259 43.776 41.041 -6.2°a 

Cobre 29.655 .!1.351 44.670 .;L955 ~0.019 37.872 -5.4~· 

Resto de mineña 2.182 3.191 4 . .;13 4.305 3.757 3.169 · 15.7~. 

Total exportaciones 3.668 4.371 4.969 5.019 5.656 5.737 1,4°a 
silvoagrci"'cuarias y pes.: a 

Frutas 3.015 3.691 4.173 4.165 .;,6.;4 .!.562 .;,7oo 

Total exportacicrn;s industrie les 19.918 22.186 27.386 26.513 27.045 28.897 6 ,S0 o 

Alimentes procesados 6.057 5.931 7.644 7.583 8299 9.365 12.9°o 

Salmón 1.476 1.150 1.852 LS52 2782 3.655 J1.4C.Q 

Resto .:.58! -1.781 5.792 5.601 5.516 5.711 3.s<.c. 

Vino embotellado 1.166 1.305 1A45 1.452 1AS3 1.545 .;.2c.o 

Celulosa• 1.840 22 05 2.538 2196 2 5!4 2.585 2.St;O 

Forestal y muebles de madera 1.555 1.883 2.225 2.122 22~2 2.548 12.6':0 

Químicos .;.l·B .!,837 6.077 5.997 5.329 5.4~4 3.1~· 

Pro ductos m etálicos, 
2.155 2.409 2.917 2.855 3.026 3.1!12 5.5~· maquinaria y equipos 

Total exportaciones no mineras 
21.745 24.351 29 .817 29.235 30.187 32.049 6,2°o 

ni celulosa !FOBl 

Figura 10: Exportaciones chilenas al mundo. DIRECON.47 

47 
Informe Anual Comercio Exterior de Chile 2014-2015, Primera edición, p. 74. 

Dirección General de Relaciones Económicas Internacionales, DIRECON. 

2014/ 2009 
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http:/ /www. di recon .gob.cl/wp-conte nt/ u ploads/2015/07 / 1 nforme-a n u a 1-de-Comercio-Exterior-de-Chile-
2014-2015.pdf 
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2.3.2 Empresas contratistas 

La Dirección del Trabajo menciona que, en Chile existen más de 44.200 

empresas contratistas48 que proveen de sus servicios a las distintas empresas que 

requieren refuerzo de personal, pemlitiendo una mayor eficiencia en término de costos, 

cumpliendo con los plazos propuestos. Dentro de la variedad de empresas contratistas, 

éstas dirigen sus esfuerzos para mantener la competitividad según su disciplina, 

encargándose de ofrecer un valor agregado para diferenciarse entre el resto. 

Refiriéndose al total de empresas registradas en la Dirección del Trabajo, sólo 76 

empresas se dedican a la prestación de servicios de ingeniería, según lo menciona la 

Asociación de Empresas Consultoras de Ingeniería de Chile A.G - AIC49
. El objetivo de 

la prestación es cubrir las necesidades del cliente, siendo capaz de optimizar el negocio 

a través de programas, plan de negocios, Es por esto que a continuación se puede 

observar el rol que puede aportar una empresa en cuanto a la oportunidad comercial, 

respaldándose en la experiencia y liderazgo en el rubro industrial, como es el caso de 

Pares&Alvarez Ingenieros Asociados Ltda. 

48 
Fuente: Sitio web de Dirección del Trabajo - http://www.dt.gob.cl/1601/articles-98244_recurso_ 4.pdf 

49 Fuente: Sitio web de AIC- http:/ /www.aic.cl/?page_id:;:l76&1ang:;:es 
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2.3.3 Presentación corporativa Pares&Alvarez 

Es indispensable para toda empresa contar con los suficientes recursos, sea 

maquinarias y personal calificado, que cuenten con la experiencia precisa para optar a 

participar de aquellas licitaciones que las empresas ofrecen. En este caso, las empresas 

que llaman a participar en una licitación de bienes o servicios, deben disponer de planos 

que especifiquen todo lo relacionado con lo técnico, cantidad de materiales, equipos, y 

también del sector donde se debe realizar la obra: energía disponible, zona climática, 

entre otras, las que deben estar estipuladas según el formato del contrato, bases de 

licitación, bases técnicas y afines. 

La presentación es muy importante, ya que por medio de ella se dan a conocer 

los atributos de una organización, la seriedad con la que una empresa procede a realizar 

sus obras: grato ambiente laboral, dependencias con las comodidades necesarias para el 

desempeño de las funciones del personal, especialistas capaces de desarrollar soluciones 

empresariales, entre otras. En una entrevista realizada por la revista Minería Chilena al 

Gerente General de P&A, el Sr. Javier Álvarez, menciona lo siguiente: "nuestra 

ingeniería entrega soluciones innovadoras que responden a la necesidad de bajar costos 

y aumentar productividad" (Álvarez, 2015a, p.41), haciendo que la empresa se vuelva 

interesante por el factor costo-beneficio, y pese a la caída que ha afectado últimamente al 

sector minero, P&A se mantiene optimista ante sus potenciales clientes. 
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P&A participa frecuentemente como proponente ante las licitaciones que se están 

requiriendo tanto en el sector público como en el privado. En el caso de Codelco y 

Anglo American, donde el autor tuvo la oportunidad de analizar el modo de operación 

que existe entre estas compañías y P&A, se trabaja con la modalidad de Contrato Marco, 

donde se llama a participar a empresas que tengan experiencia en servicios de ingeniería, 

que luego del proceso de evaluación sólo participan tres de las que postularon. En el 

caso de Codelco, se conoce este tipo de contrato como "Servicios de Ingeniería 

Multidisciplinaria", y en el caso de Anglo American se le llama "Contrato Abierto No 

Exclusivo por Servicios Multidisciplinarios de Ingeniería" (ver en Anexo 6). En los 

Contratos .Y1arco utilizados por ambos clientes, la empresa P&A es partícipe junto con 

dos empresas más del mismo rubro. 

Cuando Codelco y Anglo American desean realizar trabajos en sus faenas 

mineras, llaman a una especie de licitación que solamente pueden participar las tres 

empresas que fueron adjudicadas. Este proceso se conoce como Solicitud de Servicio 

(SDS), que consiste en el envío de un documento con todos los requerimientos a 

satisfacer para una obra específica, que viene acompañado de un código y un título, que 

indica el propósito de la propuesta. En una entrevista realizada por el autor al 

Administrador de Contratos de P&A, Sr. Christian Aguilera, menciona los ítems que se 

incluyen en una SDS y qué tipo de documentos se necesitan tener en cuenta, 

mostrándose a continuación los siguientes: 
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l . Nombre del proyecto. 

2. úmero de solicitud. 

3. Área de la faena que requiere el servicio 

4. Jefe del proyecto. 

5. Plazo de ejecución. 

6. Nivel de complejidad. 

7. Entregables50 mínimos a presentar en cotización. 

8. Objetivo del proyecto. 

9. Alcance del proyecto. 

10. Bosquejo de la situación actual. 

Una vez que se envían estos requerimientos, se hace una evaluación por parte del 

cliente, detenninando qué servicios proporcionados por los tres oferentes seleccionados 

es más conveniente en términos de productividad, eficiencia y costos. Al momento de 

adjudicar el servicio a una de estas tres empresas, el cliente notifica a las empresas 

oferentes sobre el resultado de la evaluación a través de correo electrónico. El 

adjudicatario recibe en ese instante un correo con una Orden de Servicio (ODS), 

documento que indica las labores que debe llevar a cabo. Si P&A logra la adjudicación, 

esa ODS es recibida por el Administrador de Contratos de P&A, quien se encarga de 

revisar el contenido del documento, para luego enviarla al Gerente de Ingeniería de 

P&A, quien en conjunto con el personal clave elaboran la planificación en forma 

50 
documentos, planos, especificaciones técnicas, memorias de cálculo, data sheet (hoja de datos). 
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detallada a través de softwares que utiliza la empresa para la elaboración de la 

presentación y levantamiento de obras, que son Time Up51 y Project Wizard52
. 

2.3.4 Preparación de propuestas 

• Análisis de las bases del contrato 

Antes de iniciar la postulación a cualquier tipo de proyecto, lo primero que debe 

conocerse son las bases administrativas y técnicas del contrato, ya que éstas permiten 

esclarecer la forma de cómo se llevará el proyecto. El cliente es quien envía estas bases 

al Administrador de Contratos de P&A, el cual se encarga de estudiar todos los puntos 

que allí se describen. 

• Sobre las condiciones de pago y reajustes 

El autor pudo comprobar la modalidad con la cual P&A trabaja en conjunto con 

el cliente. Se presentan Estados de Pago 53 (EdP) junto con los Informes de A vanee 54 los 

días 25 de cada mes. Luego de unos días, el cliente envía un número con el que P&A 

genera la factura respectiva a ese hito (en pesos chilenos), enviándose posteriormente 

por medio electrónico al cliente. 

51 Time Up es un sistema desarrollado internamente, que opera en intranet y vía web donde integra la 
información de los recursos humanos (HH trabajadas) en un repositorio de datos, y permite a Project 
Wizard contar en todo momento con información en línea, en respuesta de consultas y generación de 
informes. 
52 Project Wizard también es un sistema que opera en int ranet y vía web donde se encuentran aquellos 
proyectos controlados mediante la integración con MS Project (cartas Gantt y sus aplicaciones), 
proporcionando vistas personalizadas para diferentes usuarios (ingenieros especialist as, jefes de 
proyecto, gerentes, j efes de departamento, entre otros). 
53 

Estado de Pago (EdP) es una planilla confeccionada en MS Excel que usa P&A donde figuran las tarifas 
y las horas-hombre (HH) consumidas por especialista. 
54 Informe de Avance es un documento creado en MS Excel donde contiene la información de las HH 

consumidas por discipJina, por documentos JI Ja Curva 'J'' de avance deJ proyecto /Anexo 6). 
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Una vez que el cliente recibe la factura, éste revisa el archivo, y si está todo en 

orden, paga a la empresa a los treinta días de presentada. Por ejemplo: P&A presenta un 

EdP el día 24 de diciembre, luego el cliente enviará el código el día 4 de enero para 

generar la factura. Ese mismo día se recibe el código y se procede a la confección de la 

factura (incluyendo este número) para reenviarla al cliente. A los treinta días después, en 

este caso, los primeros días de febrero, el cliente realiza la transferencia. 

En cuanto al reajuste, éste depende de cada contrato. Por ejemplo: P&A en 

común acuerdo con el cliente de Codelco División Ventanas, asigna cierta cantidad de 

porcentaje, el cual comienza desde el día 1 del contrato, cada 6 meses, pero que puede 

diferir con otras de sus Divisiones como El Salvador, Ministro Hales, Chuquicamata y 

Andina. 

• Elaboración de propuestas 

En esta etapa, una vez que el Gerente de Ingeniería de P&A analiza las ventajas 

de participar de la licitación, dando el inicio al proceso de cotización, es decir, la 

elaboración técnica y económica a presentar al cliente. 

Dentro de las propuestas, las empresas que logran la adjudicación de una 

licitación deben generar una declaración donde señale la calidad del trabajo a realizar 

con el fin de otorgar satisfacción en la obra, estar consciente con las disposiciones 

exigidas en las bases de licitación y garantizar la calidad a través de periodo de tiempo 

(ver carta de compromiso en Anexo 6). Profundizándose en el tema de las propuestas, se 

puede destacar lo siguiente: 
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Oferta Técnica: En la sección 2.2.5.1 de esta investigación, el autor destaca los 

puntos relevantes a incluirse en este tipo de propuesta, puesto que es de suma 

importancia mostrar las condiciones con las que el cliente contará a la hora del 

levantamiento del proyecto. Es por eso que lo clave en este punto es el personal que la 

ejecutará y de qué manera está organizada la planificación del proyecto. En la Figura 11 

se puede apreciar a través de un organigrama referencial cómo se llevará a cabo la 

ejecución del servicio. 
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Figura 11: Organigrama referencial para la ejecución de un servicio 

55 
MASSO: Medio ambiente, sustentabilidad y seguridad ocupacional. 
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Oferta Económica: En esta parte de la propuesta, el objetivo es mostrar al 

cliente el precio por desarrollar el servicio de ingeniería, como parte del proyecto 

adjudicado o por adjudicar. El encargado comercial del área de Ingeniería de P&A 

presenta la Oferta Económica adjuntando los archivos correspondientes asociados al 

proyecto. 

El formato que se utiliza al presentar la oferta al cliente es mediante archivos 

PDF56 y XLS57 que indican los detalles, conforme a las cantidades de HH que se ha 

dedicado en la elaboración del servicio a prestar, con la respectiva tarifa por cada 

especialista que trabaja para el proyecto, considerándose el nivel de complejidad, ya sea 

alta, media o baja. Dentro del estudio realizado, también se agregan los plazos de 

entrega y el itemizado de presupuesto, las variables que se incluyen dentro de la oferta, 

lo que luego se desglosa según la actividad mostrada durante el proceso a realizarse en el 

proyecto. En la Figura 12 se muestra una tabla confeccionada en Excel con las variables 

que se destaca al momento de presentar una oferta económica. 

liiJmrAllnalli]jt~ 

lTEM UNIDAD CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL$ 
1 Servrios Profesionales Bloqte 1 
2 Servi:X>s Profesionales Bloqte 2 
3 Gasto de Apoyo a Tarifa ConvenK!a 
4 Gasto de Apoyo a Costo Efectivo 

TOTAL 

Figura 12: Variables presentadas dentro de una Oferta Económica de P&A. 

56 PDF es un formato utilizado para lectura en programas como Adobe Reader, Foxit Reader, entre otros. 
57 XLS o XLXS es un formato en programas como MS Excel, Open Office, entre otros. 
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• Proceso de entrega de propuestas 

Para el envío de oferta técnica y económica al cliente existen dos formas: 

l. Vía correo: Puede enviarse a la misma dirección de correo electrónico donde 

el cliente envío la SDS, sin considerar los correos de la competencia, o 

también puede ser mediante nuevo correo. 

2. Vía Libro de Obra Digital - LOD58
: Esta modalidad se utiliza 

permanentemente para clientes de Codelco, en especial para las divisiones 

Ministro Hales y Andina para cargar las propuestas por medio de este 

sistema. Para ingresar a LOD se necesita Rut y clave del Administrador de 

Contratos de P&A (ver Anexo 8). 

Para cargar las propuestas en esta vía se debe tener en cuenta lo siguiente: 

./ Envío de SDS 

./ Deben estar respaldados de Notas de Cambio (NOC) formalizadas por 

ambas partes (firmadas de P&A y Cliente) . 

./ Envío de propuestas técnicas y económicas de P&A a Cliente. 

;;; LOO o Libro de Obra Digital es una plataforma web para comunicaciones formales de contrato entre 
P&A y diente. 
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2.3.5 Proceso de adjudicación 

Durante la etapa del envío de las propuestas elaboradas por todas aquellas 

empresas que participan de la licitación que solicitó el cliente, existen 4 posibles 

respuestas en caso que el Administrador del Contrato de P&A no obtenga la respuesta en 

el tiempo acordado. En la Figura 13 se muestra el siguiente escenario previo a una 

respuesta por parte del cliente 

licitación 
adjudicada a 

P&A 

.. 
Escenarios · ~ 

~ 7- "" . . . 
- -

·En,p~-d~ 
. · adj~dicadón 

. .. ,._ . 

~" 

Figura 13: Posible respuesta en la etapa de adjudicación por parte del cliente. 

2.3.6 Procedimiento al adjudicarse la licitación de contratos a la empresa 

Pares&Aivarez 

Una vez que el comité evaluador por parte del cliente entrega el veredicto acerca 

de la empresa que se hará cargo del proyecto, se procede a contactarse con la empresa 

adjudicada del contrato. En el caso de P&A, el cliente notifica por medio de correo 

electrónico al Administrador de Contratos P&A sobre el aviso de adjudicación. 
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El rol del Administrador es informar a la gerencia respectiva para que el gerente 

pueda crear el proyecto a través del sistema Wizard59
, e ingresar a los miembros del 

equipo de trabajo a cargo del Jefe de Proyecto designado por el gerente de ingeniería de 

P&A, el cual se encargará de llevar a cabo la gestión de la obra en conjunto con el Jefe 

de Proyectos por parte del cliente. Una vez establecidos los cargos, el encargado de 

llevar a cabo el proyecto coordina una reunión, conocida como KOM (Kick-off Meeting 

o Reunión de Partida). Esta reunión tiene por objetivo aclarar todo lo que esté 

relacionado con el proyecto, donde los puntos a tratar son los siguientes: 

l. El equipo de P&A a cargo de su Jefe de Proyecto realiza una presentación del 

proyecto en PowerPoint al cliente. 

2. En la reunión se realizan preguntas enfocadas en los objetivos del proyecto. 

3. Se revisa la programación final del proyecto (hitos de entrega60
) . 

4. Se coordinan temas referentes a: 

a. Pagos. 

b. Informes de avance semanal y mensual. 

c. Otros (pases de ingreso a faena minera, indumentaria, personal, tipo 

de vehículos, alimentación, etc.). 

59 Wizard es un programa interno de control de gestión para proyectos, donde se aloja toda la 
información de los proyectos, creando un código donde todos los especialistas que son considerados en 
el proyecto tengan acceso, siendo autorizados por el jefe de proyectos para poder modificar, crear o 
eliminar documentos. 
60 Hitos de entrega: Fecha de entrega y revisión de documentos claves para el desarrollo del proyecto. 
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Una vez adjudicada la licitación, y teniendo en cuenta todos los factores que se 

ha analizado en esta sección, el Administrador de Contratos procede a la confección del 

resumen del alcance junto con la elaboración y entrega de los Estados de Pago, informes 

de avance mensual y semanal, todo lo que respecta a la gestión de pases (documentación 

del personal que participa del proyecto, exámenes pre-ocupacionales, licencias de 

conducir, entre otras) y coordinaciones varias con el cliente (información de 

prevenciones de riesgos, etc.). 

2.3.7 Control de costos 

Esta sección es una de las más complejas dentro de una organización. Es de suma 

importancia mantener metodologías que destaquen entre la competencia para la 

distribución de los insumas, tarifas por especialista, costos generales y de la rentabilidad 

que debe generar la empresa, como también el pago de multas por atrasos de un 

proyecto, licencias médicas, entre otras. Siguiendo con la línea de la propuesta 

económica, para la empresa P&A es indispensable tener la estructuración de la 

planificación del proyecto. 

El control de los costos ha sido fundamental para Pares&Alvarez en los últimos 5 

años, y uno de los respaldos para esta etapa es el trabajo en conjunto con el cliente. A 

pesar de la caída del sector minero "en más de un 20% en lo que va del año, sumándose 

a los altos costos de producción, baja productividad de los trabajadores y los altos 

precios de la electricidad y el agua" (Eyzaguirre, 20 15), ha influido en la generación de 

proyectos que sean eficientes en materia de costo y producción. 
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La visión con la cual se enfoca hoy en día P&A, en tiempos de crisis para los 

proyectos mineros, radica en tres grandes desafíos: "racionalización de las operaciones 

actuales, hacer un uso eficiente del agua y reducir los costos de energía eléctrica" 

(Álvarez, 2015c, p.41). 

23.8 Método de costeo de un proyecto para cliente del sector minero 

Para determinar el coste efectivo, se determina en la presentación de una oferta 

económica, los detalles que deben incluirse, partiendo por el encabezado, seguido del 

itemizado de presupuesto, finalizando con la aprobación de los jefes de proyectos de 

P&A y del cliente. En la Figura 14 se muestra la presentación de una oferta técnica con 

las variables cualitatiYas del proyecto. 

OFERTA ECONÓMICA 

CONTRATO SERVICIOS DE INGENIERÍA MULTIDISCIPLINARIA 

W DE CONTRATO 320432049XXX 
CONSULTOR PARÉS Y ÁLVAREZ SERVICIOS PROFESIONALES LTDA. 

NOMBRE DEL SERVICIO INGENIERÍA DE TERRENO PARA PROYECTOS ALTA CORDILLERA 

COMPLEJIDAD MEDIA 

TIPO DE ESTUDIO INGENIERÍA 

SOLICITUD DE SERVICIO 18 

ORDEN DE SERVICIO -
PLAZO 150 DÍAS CORRIDOS 

MODALIDAD DE PAGO SUMA ALZADA 

Figura 14: Variables cualitativas presentada en una oferta económica de P&A. 
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En el caso de la modalidad de suma alzada, se entiende como aquella estimación 

de una cierta cantidad de HH que se debe asignar para la realización de una obra. Por 

ejemplo, la empresa P&A envía una cotización con cantidad total de 1000 HH (de los 

especialistas que colaboraran) a Codelco División Andina para poder hacer el 

levantamiento de obra en su faena minera. El cliente revisa y notifica a la empresa de 

que la cotización es aceptada mediante un código API (aprobado para invertir). Si con el 

transcurso del tiempo, la cantidad de HH fueron de 850 llli en total, Codelco está en la 

obligación de pagar las 1000 HH estipuladas dentro del contrato, y en el caso contrario, 

si P&A requiere una cantidad de 1250 HH en total, el cliente sólo está obligado a pagar 

la cantidad pactada de 1000 I-lli (salvo aquellas partidas especificadas en los 

documentos de licitación). En resumen, la fmalidad de la suma alzada es dirigir su 

intención específicamente en que las obras se concreten. 

En la sección 2.3.4 se mostraba la manera de elaborar una propuesta técnica en 

base a las especificaciones que el proyecto requería. Respecto al itemizado de 

presupuesto, se relaciona directamente con los especialistas que trabajan para el 

proyecto en cuestión, destacándose las siguientes variables cuantitativas: 

l. Precios unitarios por especialistas 

2. Gastos reembolsables estimados 

3. llli61 por especialistas 

4. Distribución de I-lli por entregables. 

61 HH significa Horas-Hombre. 
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Ampliando la información acerca del proceso del itemizado de presupuesto, se 

realiza mediante una planilla en Excel el desglose de cada una de las categorías 

expuestas en la tabla. En la siguiente página se muestra en la Figura 15 una planilla 

diseñada en Excel donde se disponen las cantidades de HH junto con la tarifa asociada 

por categoría. 
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III:IIITi i,I!U l]lt :.m:L.,II =.IIJ:L,II 

ITEM UNIDAD CANTIDAD P. UNITARIO TOTAL$ 

1 Servicios Profesionales Bloque 1 HH 

1.1 Consultor HH 

1.2 Jefe de Proyecto HH 

1.3 Ingeniero Especialista HH 

1.4 Ingeniero A HH 

1.5 Ingeniero B HH 

1.6 Ingeniero C HH 

1.7 Proyectista HH 

1.8 Dibujante HH 

1.9 Asesor experto en Sustentabilidad HH 

2 Servicios Profesionales Bloque 2 

2.1 Consultor HH 

2.2 Jefe de Proyecto HH 

2.3 Ingeniero Especialista 

2.3.1 Minería 1 Geología HH 

2.3.2 Civil 1 Estructural HH 

2.4 Ingeniero A 

2.4.1 Hidráulica HH 

2.4.2 Piping HH 

2.5 Ingeniero B 

2.5.1 Electricidad 1 Control HH 

2.5.2 Mecánica HH 

2.6 Ingeniero C 

2.6.1 Otras especialidades HH 

2.6.2 Medio Ambiente HH 

2.7 Proyectista HH 

2.8 Dibujante HH 

3 Gasto de Apoyo a Tarifa Convenida 

3.1 Viaje a faena minera (ida - vuelta) viajes 

3.2 Viaje a ciudad 1 viajes 

3.3 Viaje a ciudad 2 viajes 

4 Gasto de Apoyo a Costo Efectivo 

4.1 Gastos reembolsables 

Suma Total 

Figura 15: Itemizado de presupuesto dentro de una Oferta Económica de P&A. 
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Esta tabla se presenta ante los respectivos Jefes de Proyectos entre P&A y el 

Cliente, el cual tienen la opción de aprobar dichos cobros consintiendo con sus 

respectivas firmas y timbres (V0 B0
). 

En el plano de la propuesta económica, se usa a menudo en P&A la modalidad de 

pago de suma alzada. Este concepto se aplica cuando se ejecutan proyectos relacionados 

con la construcción, donde podrían producirse sobrecostos por las condiciones de suelo 

y otras anomalías que podrían presentarse en el transcurso del tiempo. Dentro de las 

tarifas que se establecen en la propuesta, P&A considera un porcentaje distribuido en 

tres variables: gastos generales, costos directos y utilidad de la empresa. 

Para finalizar, el manejo del tecnicismo al interior de la organización y la rápida 

respuesta en medio de las crisis ha generado grandes oportunidades para la empresa, 

aprovechando los recursos limitados para luego transformarlos a su favor, produciendo 

interés en el sector en que aún puede seguir desarrollándose la industria de manera 

eficiente con los precios de los servicios. El desafio es concretar inversiones y 

desarrollar servicios que permitan ajustarse a los diferentes escenarios que existen en el 

ambiente, y es por esta razón por la cual se desarrolló este estudio. 
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2.3.9 Propuesta de mejoramiento para la empresa P&A 

2.3.9.1 Reestructuración de las funciones de trabajo 

En la sección 1.1.3 de esta investigación, se puede observar la forma en que P&A 

distribuye sus funciones junto con sus respectivos encargados y las presenta ante sus 

clientes. En la Figura 16, el autor muestra cómo se distribuían las funciones al interior 

del área de ingeniería. 

i --

Subg erencia de 
Ingenier ía 

Gestión de 
Proyecto s y 

Com pras 

Jefes de Proyecto 

.... . . . . . ;_ .. . . 
1 

Ger enc ia 
Com erc ial 

L :~l< 5liU ...... J~ 

r.'..i 1:'¡ "';~~ ~ 

- Depto . Procesos !--
Depto. Mecán ico y 

Piping 

Depto. Elect r icidad, 
f- Instrument ación y 

Con t rol 

Figura 16: Organigrama del área de Ingeniería P&A. 
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En la Figura 16, se aprecia una fuerte desventaja en el flujo de información entre 

los departamentos, en especial, para el Gerente de Ingeniería. Del organigrama se 

deduce lo siguiente: el Gerente tiene que consultar y recibir los reportes de cada 

departamento sobre la situación de los proyectos que éstos mantienen, resultando ser 

poco eficiente en términos de productividad, y también de costos. Es por esto que se 

plantea una esquematización de trabajo donde fluya la comunicación de manera óptima, 

tal que cada campo de especialistas pueda guiarse bajo un conducto regular como el que 

se muestra en la Figura 17. 

Gerente 
General P&A 

Gerente de / ' Gerente de 
Operaciones ' , 

Ingeniería 

1 1 

Jefe de Jefe de Jefe de Depto. Depto. 

Proyecto 1 Proyecto 2 Proyecto n Procesos 
Mecánico y Otros Deptos. 

Piping 

Figura 17: Prototipo de Organigrama Funcional en el área de Ingeniería de P&A. 

El Gerente de Ingeniería es el encargado de todos los jefes de especialidades de 

la empresa, ya sea del área de mecánica, piping, procesos, entre otras. Es el responsable 

de los especialista, sea de planta, part-time, por proyecto, freelancer o trabajadores 

independientes, como también con aquellos contactos o convenios con oficinas ya 

establecidas de su especialidad. 
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La incorporación de un Gerente de Operaciones a la cadena de mando es cmcial 

en toda empresa de ingeniería, puesto que facilita la productividad en la organización. Es 

el responsable de que todo esté funcionando con·ectamente, y a la vez, está encargado de 

cada uno de los jefes de proyectos de la empresa. 

2.3.9.2 Aplicación y efectos de una organización matricial para la gestión de 

proyectos en P&A. 

Un organigrama matricial para la gestión de proyectos en P&A sería muy 

relevante para el buen proceder de las funciones que deben ejecutar cada integrante al 

interior de la empresa, puesto que "permite responder con rapidez a los problemas 

detectados, porque cuenta con una ruta horizontal y una vertical para que fluya la 

información" (Gido & Clements, 20 12). 

Este organigrama crea un reordenamiento en el área, permitiendo que todos los 

jefes de proyectos rindan cuentas directamente al Subgerente de Ingeniería, quien sería 

el responsable para resolver situaciones de conflicto. Referente a las funciones de los 

jefes de proyectos, cuando se deba realizar un Kick-off o reunión, éstos deberán invitar a 

cada una de las especialidades y solicitar los requerimientos necesarios para dar inicio a 

un proyecto (cantidad de horas, planos y otros atingentes ). Los encargados de 

departamento (procesos, mecánica y piping, control y civil) deberán programar, ver las 

cargas y costos de los especialistas, y si es necesario, añadir más personal que tenga 

experticia y que cumpla con las condiciones del proyecto. 
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Cabe destacar que en este tipo de organigrama existen dos tipos de mandos: 

autoridad funcional y autoridad jerárquica. Por ejemplo, para un especialista en piping, 

el jefe del departamento de mecánica y piping sería su autoridad jerárquica, responsable 

de velar y exigir a los especialistas de su disciplina todo lo que se requiera para el 

proyecto. El jefe de proyecto sería la autoridad funcional, quien se encarga de revisar los 

planos, la cantidad de HH, estados de pago y todo lo que tenga relación para que se 

inicie el plan de trabajo. 

Un organigrama bien esquematizado proporciona múltiples beneficios, puesto 

que entrega "dirección, sinergia, una buena evaluación, establece prioridades, reduce la 

incertidumbre, disminuye al mínimo los conflictos, estimula la ejecución y ayuda tanto 

en la distribución de los recursos como en el diseño del trabajo" (David, 2003). En la 

Figura 18, se muestra la elaboración del organigrama matricial que se aplicaría para el 

área de Ingeniería. 
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Figura 18: Prototipo de Organigrama Matricial para la Gestión de Proyectos en el 

área de Ingeniería de P&A. 

La aplicación de este tipo de organigrama generaría efectos positivos en la 

empresa, puesto que se tendría mayor control de los plazos de entrega del trabajo y 

mejoras en la fluidez de la comunicación. También permitiría una mayor flexibilidad en 

términos de costos salariales al utilizar especialistas para cierta cantidad de tiempo por 

proyecto, haciendo que P&A pueda distribuir de mejor manera sus costos, y así competir 

con mejores precios frente a sus competidores en la industria chilena, especialmente en 

el sector de la minería. 
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2.3.9.3 Caso práctico: Cómo funcionaría la confección y licitación de una propuesta 

bajo el esquema matricial propuesto. 

De modo introductorio, la propuesta que se planteará en este apartado se 

relaciona con la industria de la minería, y para una mejor ilustración, se incluye la Figura 

19 el tratamiento del concentrado de cobre, según indica la Comisión Chilena del Cobre 

(COCIDLCO). 

DIAGRAMA DE FLUJO PROCESAMIENTO DE MINERALES 

CHANCAOO 2"·3° n-=n •• ~~ l HARNEROS 

MOLIENDA 

FLOTACIÓN 

CONCENTRADO 

DE COBRE HUMEDO 

l 
ESPESAMIENTO 

l 
FILTRADO 

l 
SECADO --+ . 

CONCENTRADO DE COBRE 

Figura 19: Diagrama de Flujo de Procesamiento de Minerales según COCHILCO. 

87 

-------------- - -- --



;; 

Preparación del perfil interno del proyecto 

La empresa AngloAmerican División Los Bronces (en adelante AA o el cliente) 

invita a Pares&Alvarez (en adelante P&A o la empresa) a presentar, bajo la modalidad 

de licitación de trato directo, para la remodelación de una de sus plantas. El nombre que 

AA asigna a este proyecto se le denomina "Ingeniería de Detalles para Control de 

Derrames en Planta Las Tórtolas", por lo que ha solicitado a P&A la cotización por los 

servicios de ingeniería para esta propuesta. 

AA prepara el perfil interno del proyecto, identificando el problema en uno de 

sus alimentadores del espesador de concentrado de cobre (Figura 20) que presenta 

rebalses que ocasionan ineficiencias en el proceso productivo, generando gastos extras 

de operación. De esta forma, AA requiere lo antes posible la colaboración de las 

especialidades de P&A para la solución al problema existente. 

Figura 20: Espesador de concentrado de cobre 
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La empresa analiza la información entregada por el Jefe de Proyecto AA, 

revisando los detalles de las fallas señaladas y, para verificar los detalles, se envía un 

equipo de especialistas por parte de P&A, para constatar el daño en terreno (Figura 21). 

Figura 21: Personal de P&A constatando las fallas del alimentador del espesador 

de AA. 
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Preparación de la propuesta por parte de P&A 

Debido a la experiencia en montaje y mantenimiento industrial, P&A decide 

aceptar la propuesta de AA. A la vez, se le entrega a P&A toda la información necesaria 

para proceder con el desarrollo del proyecto. 

El trabajo de Ingeniería se desarrollará fundamentalmente en la oficinas de P&A, 

excepto el trabajo de levantamiento en teneno, cuando se requiera. La empresa utilizará 

el sistema de clasificación Front End Loading62 (FEL ), manteniendo el proyecto de 

acuerdo al programa y permitiendo que la variabilidad de los entregables sea mínima 

(Figura 22). 

Figura 22: Sistema de clasificación FEL utilizado por la empresa para el control del 

proyecto del cliente. 

62 
Front End Loading (FEL) es un sistema basado en portones de aprobación, donde en cada portón se 

aprueba el inicio de la etapa siguiente. 
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El Gerente de Operaciones será el responsable de designar a un Jefe de Proyecto 

de P&A, quien se encargará de aplicar los conocimientos, habilidades, herramientas y 

técnicas en particular para la gestión de la obra, en conjunto con el Jefe de Proyectos de 

AA. Las condiciones que debe reunir el profesional para esta categoría es, poseer al 

menos el título de Ingeniero Civil, con mínimo de 12 años de actividad, donde haya 

dirigido al menos 6 años liderando proyectos de alta envergadura. Una vez que el 

Gerente de Operaciones designa al profesional para que se encargue del proyecto, le 

comunica los requisitos que deben incluirse en la propuesta, tales como: las 

especialidades de ingeniería que deben estar presentes en la propuesta y la cantidad de 

HH que se consumirán. 

Por otra parte, el Gerente de Ingeniería de P&A será responsable de coordinar 

con los jefes de departamentos involucrados en el proyecto, calculando los costos 

asociados, vale decir, adquisición de implementos adecuados para la ejecución de la 

propuesta, calcular la cantidad de horas dedicados al proyecto por especialista, y de ser 

posible, subcontratar a personal externo con contrato temporal. 

Se muestra a continuación, en la Figura 23, la coordinación de los departamentos 

que están designados a conformar el equipo clave para la elaboración y puesta en 

marcha del proyecto. 
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Figura 23: Organigrama funcional para el desarrollo integral del proyecto. 

El Gerente de Ingeniería es el encargado de formar el personal clave para la 

elaboración de la propuesta, esto según la información que se le proporcionó por parte 

del Gerente de Operaciones de P&A. En ocasiones, los especialistas internos de la 

empresa están asignados a diversos proyectos para clientes del sector portuario y minero, 

por lo que se deberá incorporar con profesionales freelancer63
, con experiencia en 

control de derrames en faenas mineras, conformando el equipo de profesionales que se 

deberá incluir en la propuesta. Respecto al estudio y diseño de ingeniería, en la página 

siguiente se muestran los detalles que, conforme a la visita realizada por el equipo de 

especialistas de P&A, se deberán considerar los siguientes ítems para solucionar el 

rebalse del espesador, presentado por AA. 

63 Freelancer puede definirse como trabajador autónomo, por cuenta propia o trabajador independiente. 
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Ingeniería de Detalles 

• Levantamiento en Terreno: Esta actividad tiene como objetivo definir y/o 

confirmar en terreno los trazados de cañerías de nuevas líneas y la 

ubicación de nuevos equipos. 

• Estudio de Antecedentes. Para los eqmpos mecánicos (estanques, 

recipientes) a instalar, se verificarán los planos entregados por AA. 

• Planos de Detalle Nuevo Cajón: El nuevo cajón que conecta con el 

alimentador, sus elevaciones y soportes, se representarán en planos de 

planta de cañerías. 

• Análisis de Estrés Térmico: Para las líneas que corresponda, de acuerdo a 

las especificaciones del Cliente y/o criterios de P&A, se desarrollará el 

análisis de interferencias. 

• Refuerzo Estructural: Se presentarán diagramas típicos de soporte de las 

nuevas líneas, ya sea en parrones y/o tendidos de cañerías. 

• Análisis de Constructibilidad. Se desarrollará el análisis de 

constructibilidad de los equipos principales de la especialidad mecánica y 

del montaje de los trazados de cañerías o sistemas de transporte. 

• Listado consolidado de materiales con especificación para compra. Se 

generará el listado completo de materiales requeridos para la 

implementación mecánica del proyecto. 
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Cotización 

El encargado de la asignación de horas-hombre (Elli) al proyecto, junto con el 

tarifado de los especialistas será el Gerente de Ingeniería de P&A. El costo total de los 

servicios requeridos (incluidos gastos de apoyo) para llevar adelante las actividades del 

proyecto será de UF 799 (setecientos noventa y nueve unidades de fomento). Este valor 

es calculado de acuerdo al precio de cada especialista que estará involucrado con el 

proyecto, junto con la cantidad de horas que les son asignadas (ver Figura 24). 

Jefe de Ingeniero 
Ingeniero Total HH Entregables Proyecto Proyectista Obs. Proyecto Proyecto A 

B 
HH 

Modificación Diseño 
Cajón Alimentación 
Es_j)E!Sador Cu L T1 
Leva tamiert.o en 

1 20 20 40 Terreno 
ES:Vdiode 

1 10 20 30 
An~eceden!es 

1 t.' emot.a de CéJCt.Jio 
1 45 45 90 Ca:OO 

Ptanos de Deialle 
3 2 5 25 96 Nuevo Cajón 

Revisión estructural 1 5 30 35 
Planos Refuerzo 

2 2 8 30 80 estructural 
Planos Sclución de 

2 2 8 30 80 Interferencias 
Informe Análisis de 

1 5 25 30 Interferencias 
Cubicación y Listado 

1 5 15 20 de Ma:eriales 
Entregables y HH 13 120 142 166 120 572 

Figura 24: Distribución de HH de los servicios requeridos para el proyecto por 

P&A. 

En la siguiente página, se encuentra la tarifa en base a Unidades de Fomento 

(UF), junto con las Ill-I por cada especialista, declarándose la suma total del valor del 

proyecto, como aparece en la Figura 25. 
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COTIZACIÓII ~Pares Alvarez 

COUTRATO: 

COIISULTOR: PAREs & ÁlVAREZ SERVICIOS PIIOFESIOIW.ES rColúlllo: 

USUARIO SOUCITAJITE: AJIGLOAI&ERJCA/1 LOS BROIICES 

PROYECTO: UIGEUIERÍA PARA COHTROL DE DERRAI&ES AA 

PLAZO: 75 días corridos (Rev.B) 

COTIZACIÓII 

ITEU UIIIDAD CAIITIOAD PRECIO UIITTARJO TOTAL S 

1. SERV1CIOS PROFESIOOALES 
11 ~~c¿i=!-:-J~:::: HH 120 1.95 2lJ 

12 C::~~:l HH 2.15 
1 1 3 Co; '~"' ;:~ HH 1.75 
1 'J ~¿~ ~~ ,._..,. HH 155 

i 5 -~¿.-:- ~--=~:.! HH 1.15 

16 -r-.z-:A HH 1J2 125 178 
1 o ~-:- ... 3 HH 1'.5 1.15 191 
• S -;¡:~;; HH 1.05 
• S ~:.) ?ctr:i:a Co:!':r .a::t HH (l,g; 

=-·=::~A HH 120 0.85 1ó<.O . .. 
~~e-5:3 5 HH O.i 5 

. ·¡ j.::_.~ HH G.S5 
1~:. --,..-s HH 1.15 

- ,,-~~-::c. __ HH 1.15 
••! ;. -.-- HH 1.15 

··-: 1:--~:!o:f:. __ _ - .. -..= HH 0.95 -.- ¡: ,.._.4, ::;,.-~-= HH 0.75 

: ·: ~~-= HH o 55 

- ::ou-=s ::10 A?CY0 A COSTO EfECTIVO (GASTOS Rff1J80LSABUS) GL 1 95 95 -
~:E , :.GO OE LA ORDEII DE SERVICIO: SUI.IA ALZADA TOTAL S: 799 

•.•:--:: Sf::f::e-:s -=-~ J .... -!'.~Uf 

~ 

AlCAliCE OE ¡:ACl.Jl. I AteS USUARIO SOUCITAUTE AOI.IIIliSTRACIÓII COIITRATO 
COIISULTOR 
Parés y í-J.-arez ln~n.<ros ;'somdos L!da 

Ftnna 
: "."S -y. DMSIÓII r:ombr.: 

DMSIÓII 
Ang~~ncan Los Brnnc~s 

Ftrl Fuma. Frnna 
11:-:re ttombre r:ombr~ 

Figura 25: Cotización de las tarifas y HH por especialistas elaboradas por el 

Gerente de Ingeniería de P&A. 
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Entrega bies 

El proyecto viene con una serie de entregables tangibles y verificables como 

documentos, planos, especificaciones técnicas, memorias de cálculo, data sheet (hoja de 

datos) comprometidos en la oferta técnica. En la Figura 26 se puede apreciar los 

documentos que acompañan el estudio para el proyecto. 

Actividades 1 Entregables 
Cantidad 
Estimada 

Levantamiento en Terreno 1 
Estudio de Antecedentes 1 
Memoria de Cálculo Cajón 1 

Planos de Detalle Nuevo Cajón 3 
Revisión estructural 1 
Planos Refuerzo estructural 2 
Planos Solución de Interferencias 2 
Informe Análisis de Interferencias 1 
Cubicación y Listado de Materiales 1 

Figura 26: Entregables por parte de P&A a presentar al cliente. 

Una vez que la propuesta está desarrollada, se coordina una KOM (kick-off 

meeting o reunión de inicio) con el equipo por parte del cliente AA, para afinar los 

detalles técnicos, de control y documentación de seguridad a presentar. 
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Para el desarrollo del proyecto, P&A cuenta con un sistema EDMS (Manejo 

Electrónico de Documentos) llamado Auto Manager MERIDIAN. Dentro de este 

sistema se desarrollan los proyectos, estando disponibles también los formatos, 

estándares, documentos, etc. (ver Figura 27) . 

. _oo_._~ ___ · •-~-"~•~·-~_ri_Ñ_•~--'-~--~-'-------------------------------------------------------------~=- ~~ 
1 Yti~t-~!~~ 

, 61 ;] & .,)&0 ¡;;¡ 

1 JI Explorer t Now 

00~1111'10 
CAC•~ 

W.DIM~ 
o¡, o,_, 
CAt• (l:~., 

CA!· OMW.¡¡ 
CAbC·~ 
CJ.lJ Dt--.; 

FW.st2SITE\.AY_ 
~[JV.FSIH:P.J-:1 

I,AY(i1J1 G•I[I 9.C<Ot 
i.Jo'<tkJ1 6f.otJI¡() 
EL'VAI I(l•l úf$i 

J.W>OtiTl~\oroiJ_ 

Gl.E~Tl'Ft:P 
G!..E~(Jo\l.i i¡~'E:P_ 

,~. 

t.u. • t~m~ltlt 

n R!Mtw 
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Figura 27: Sistema AM Meridian utilizado por P&A para la gestión de proyectos. 
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Plazos 

Se establece un plazo de 25 días desde la realización de la reunión de partida, 

considerando como fecha de inicio del proyecto el día martes 1 O de mayo de 2016, la 

cual podría variar según la duración del proceso de licitación. Esta programación es de 

carácter preliminar y será emitida al cliente, en su versión final, dentro de los primeros 

1 O días hábiles desde la reunión de partida. 

Estado de Pago 

El Administrador de Contratos de P&A envía mediante correo electrónico los 

Ed.P (estado de pago) al Jefe de Proyecto de AA, que incluyen la tarifa a cobrar junto 

con los siguientes ítems: 

l . HH consumidas por disciplina y HH globales. 

2. HH consumidas por documentos. 

3. Curva "S" de avance del proyecto64 (ver en Anexo 3). 

En la siguiente página, se muestra un ejemplar de Estado de Pago donde se 

detallan las actividades junto con el porcentaje de avance del proyecto (Figura 28). 

64 
Curva S es una planilla generada en MS Excel que determina el avance rea l del proyecto, mostrado a 

través de un gráfico de puntos. 
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~Pares Alvarez 
ESTADO DE PAGO N'1 

OOCUIIOOO COHTRATO PROYECTOPU 
PROYECTO 1'1¡111c'11 di Oc!aiH pn ~ dt 0cmocs co PlltU LIS ICIIclu 

k'\3 E!lPI 

REV POR I APR. rECitA PAGIIA 
CUOO! Nt¡4bruii•IMhal 

1 104>1016 ldel 
1 oe 1 

PRECIO AVAl ICé A\1ERX>R AV A. 'ICE l'ER!XO AVA~Cf. KJJ."JJOO 

tTEIJ loCTI/00 TPO P.'~~ lHIAR!O Wl. AV!oil.: l'iCil. UOOIO AVI.'lCf.j r.'CID. II<XITO AVAIICé N:ID. 1 l'<XITO 

Uf \ " % Ui 't. 1 % S % .. r Ui 

1 Rru«lliS 1 ~AS 1 Gt!fR.I.1.ES 

t.l ~ó:!i"t¡!dO f'.c: 1 0% 0.0011 o 0.00% o O't. 0.00\ 

2 ~OE OETA!.LES 

~~ ·~.,-= ~\ 1 0% 0% o 011 0.00% o 0% 0.00\ o 
11 ~Ó!~ ::I.Jl 1 0% 0'.1 o Ol'o 0.00% o O!t 0.00'.1 o 
2.3 '.ra:J Ó! Cii:Jl ~ ?1.11 1 0% 0'.1 o 011 0.00% o 0% 0.00\ o 
~~ p... '"O! 6: o.t!le ~'M C!pl ?JI l 0% 0% o 011 0.00% o 0% 0.00\ o 
2.5 ~~4.'!1 i'l~ 1 0% 0'.1 o 0\ 0.00% o 0% 0.00\ o 
u p..."''O~-~~m:l ~ 1 0% 0'.1 o 0% 0.00% o 0% 0.00'1. o 
2.. PJ'OI Sd.a'llil! ~ ?JI i 0% 0% o 0\ 0,00% o 0\ 0.00\ o 
2.8 l*n:tA~\I!ht:fe::'a!l Pl~ 1 0% 0% o 0'!. 0.00% o 0'.1 0.00'!. o 
2.9 ~J~!I:L~~ PL~ 1 0% 0% o 0% 0.00\1 o 0% 0.00'!. o 

lvALOR 0R0E1i DE TRA8.IJO lK o 0,0% o 0.00% o 0.0% 

~ RfSUllH 
OOC:~ ~CllODfAVANCE A~Tf.iOOR OHPf.RIO::O ACUI!\.WlO 
.ICT:~.~ VA.'ti. FISICO 0.00% 0.00\ 0.00% 

Pl'tl'ln l.'(lNTOAVA~:(Uf) o o o 
USI:!nlo OTALAV~Cf. o 

V'B' Jde ProJido Jde PtOJ«!o PU 

Figura 28: Formulario de un Estado de Pago de P&A presentado al cliente AA. 

El pago que el cliente efectuará a la empresa, será a través de transferencia 

electrónica, siendo recibido y administrado por el encargado de finanzas de P&A. 
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Multas 

Esta se establece a partir de la ODS (orden de servicio) en formato XLS que 

emite el cliente AA, donde viene incluido el valor de la ejecución de la obra. La forma 

más recurrente al momento de aplicar una multa se debe a los atrasos que puedan surgir 

exclusivamente por parte del personal de P&A, no así debido a cierres temporales, mal 

tiempo u otras eventualidades que ocurra en la zona perimetral administrado por el 

cliente. 

Si la ODS es de $20.000.000 a terminar en dos meses, se emitirán dos pagos 

aproximados de $10 millones a 30 días. Al emitir el primer Estado de Pago contra 

entrega de los documentos comprometidos según la programación, el cliente AA paga 

los $10 millones. Si en el segundo mes la empresa P&A se atrasa con la entrega final, 

suponiendo en 6 días, el cliente AA decide aplicar la multa, la cual será de un valor del 

1,5% por ODS diaria con fecha máxima de 7 días. Si sobrepasa la fecha de tope, se 

aplicará el 10% del valor de la ODS. El valor de la multa será descontada del próximo 

Estado de Pago. 

En la Figura 29 puede apreciarse el cálculo de la multa a cobrar por parte de la 

empresa a través de una planilla Excel. 
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Valor de la ODS S 2o.ooo.ooo 
% diaria multa 1,5% 

Día de Atrasos Valor multa 

Día 1 S 3oo.ooo 
Día 2 S 30o.ooo 
Día 3 S 3oo.ooo 
Día 4 S 3oo.ooo 
Día 5 S 3oo.ooo 
Día 6 S 30o.ooo 

Día 7 y más S 2.ooo.ooo 
Multa Total se 

descuenta del EdP 

correspondiente al 

mes 

Figura 29: Multa aplicada por el cliente en caso de atraso, con monto máximo del 

10% del valor de la ODS. 

Boleta de garantía por buen cumplimiento 

Garantiza la ejecución de la obra de manera satisfactoria. P&A emite una boleta 

de garantía al cliente AA con una cantidad de dinero, cuya finalidad es indemnizar en el 

caso de no cumplimiento con sus obligaciones expuestas y aceptadas en el contrato. En 

la Figura 30, se puede observar una boleta de garantía, a modo de ejemplo, donde se 

señalan los datos que debe llevar un documento de esta índole. 
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Boleta de Garantía 

No ... , 

r- ·114 .:•:o BANCODECHILE $2.30..000,00.-
Pagadera ...__.---~·-- ..... ~--.... ,-:-•c---.•ADAcc·• u c:·· . .., 

a la Vista r-..__ __ __.1 r~ ..,. otc~~,,.~..4• "' •• ·- • ., ....... ,.,.. ...... . · · 

~r_; .. ::~ ~: ........ .. ..................... .. ....... , ... . : .. · .. ~ . ...... .. . ·. ·. • · 

.,, l~,.. -.....t--. ......... 
-. ...... ~,~~~~ · 

1• ¡ 

1.-Giosa Textual 
2.-"lncluye el pago de multas" 

·-

ltVf aauouo o 

Plazo de vigencia 
mínima 05/05/2016 

Figura 30: Ejemplar de Boleta de Garantía por buen cumplimiento. 

El comité evaluador de proyectos de AA, analizarán todos los puntos que se 

estipularon dentro del marco de las bases, tanto del estudio de la ingeniería de detalles 

como de la obra fmal. Si se registran fallas en el levantamiento del proyecto, AA 

aplicará este tipo de boleta de garantía que P&A emitió para estos casos. 
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Árbitro arbitrador 

En caso de que existan anomalías que no se han cumplido entre las partes, aun 

siendo estipuladas dentro de las cláusulas del contrato, tanto en la ejecución, 

mantenimiento, proceso de pagos, multas que no son conformes a lo acordado, el 

departamento jurídico de P&A estudiará el caso con todos los detalles, emitiendo un 

informe legal al abogado defensor del cliente AA, quien a su vez será responsable de 

verificar las condiciones iniciales y el proceder que tuvo P&A en el proyecto. De no 

haber solución entre las partes, se decide optar por mediación ante un árbitro arbitrador, 

certificado por el Centro de Arbitraje y Mediación de la Cámara de Comercio de 

Santiago, quien tiene la responsabilidad de conllevar el conflicto contractual, basándose 

según el Código Orgánico de Tribunales expuesto en la Ley 7.421. 
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CAPÍTULO 3: Conclusiones 

La minería en Chile sigue siendo el principal actor de la economía: la explotación 

y procesamiento de los recursos minerales, la exportación del cátodo y sus derivados 

hacen de este tema lo relevante que es investigar a fondo sobre cómo desarrollar nuevas 

tecnologías para este sector, innovar en el sector de servicios de manera sustentable, de 

tal manera de contribuir con la sociedad y el medio ambiente. 

A través de este informe, se analizó el proceder que actualmente presentan las 

empresas del sector minero, en cuanto al proceso de licitación de un proyecto ante las 

empresas que se orientan en la prestación de servicios de ingeniería, como lo es en el 

caso de la empresa Pares&Alvarez Ingenieros Asociados Ltda. En cuanto al desarrollo 

de la investigación, se realizó aún en medio de una fuerte crisis que ha venido 

desgastando la inversión en la industria minera, afectando así la rentabilidad y 

generando pérdidas en todo el sector que la rodea, donde se incluyen las empresas 

contratistas y subcontratistas del país. A partir de esto, es que la empresa Pares&Alvarez 

tuvo que modificar su estrategia de planificación, elaborando e implementando mejoras 

en su servicio, para así entregar propuestas con soluciones reales y efectivas. 

Lo que se destaca dentro del informe es el proceso de la licitación de los 

contratos de ingeniería, en especial del sector minero, donde la cantidad de empresas que 

ofrecen sus servicios son muchas, adjudicándose la licitación sólo a tres empresas 

consultoras en ingeniería. 
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Las políticas utilizadas para la confección y presentación de una propuesta son 

esenciales para lograr la adjudicación de una licitación, donde se evalúa la experiencia, 

antecedentes, referencias, calidad de la obra o servicio y el manejo eficiente en los 

costos. 

La relación costo-beneficio que la empresa P&A ofrece a sus clientes, ha sido la 

principal ventaja competitiva, ya que ha cumplido satisfactoriamente con todos los 

requerimientos que se le han planteado, elaborando estrategias en conjunto con los 

clientes para que la inversión del proyecto se ajuste a las necesidades de ambos, en 

particular del presupuesto, aprovechando los recursos preponderantes a la hora de 

ejecutarse. 

Al analizar los procesos de licitación de contratos de ingeniería en la industria 

minera, el autor fue descubriendo la forma de cómo participar en las licitaciones 

públicas y privadas, las normas que rigen una licitación, la coordinación entre los 

departamentos y sus colaboradores para lograr la adjudicación de un proyecto, el 

planteamiento de soluciones a problemas de infraestructura relacionado con la minería, y 

la rigurosidad con que las empresas mineras como Codelco y AngloAmerican trabajan. 

Pudo observar también el esquema de jerarquización organizacional, lo que motivó a 

plantear una solución en la reestructuración del trabajo, mediante la confección de un 

organigrama funcional y matricial, con la finalidad maximizar la eficacia a nivel 

operacional y financiera dentro de la empresa. 
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Anexo 1: Certificación de Calidad ISO 9001:2008 
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Anexo 2: Simbología Licitaciones en Chile (Mercado Público) 

Valor Descripción 
Ll Licitación Pública Menor A 100 UTM. 

LE Licitación Pública entre 100 Y 1000 UTM. 

LP Licitación Pública Mayor A 1000 UTM. 

LS Licitación Pública Servicios Personales Especializados. 

Al Licitación Privada por Licitación Pública Anterior sin Oferentes. 

Bl Licitación Privada por Remanente de Contrato Anterior. 

El 
Licitación Privada por Convenios con Personas Jurídicas Extranjeras fuera 
del Territorio Nacional. 

Fl Licitación PriYada por Servicios de Naturaleza Confidencial. 
JI Licitación Privada por Otras Causales, excluidas de la ley de Compras. 
co Licitación Privada entre 100 y 1 000 UTM. 
B2 Licitación Privada Mayor a 1 000 UTM. 

A2 
Trato Directo por Producto de Licitación Privada anterior sin oferentes o 
desierta. 

DI Trato Directo por Proveedor Unico. 
E2 Licitación Privada Menor a 100 UTM. 
C2 Trato Directo (Cotización). 
Cl Compra Directa (Orden de compra). 
F2 Trato Directo (Cotización). 
F3 Compra Directa (Orden de compra). 
G2 Directo (Cotización). 
Gl Compra Directa (Orden de compra). 
Rl Orden de compra menor a 3 U1M. 
CA Orden de compra sin Resolución. 
SE Orden de compra proveniente de adquisición sin emisión automática de OC. 

111 



A
ne

xo
 3

: 
E

je
m

pl
ar

 d
e 

C
u

rv
a 

S 
m

os
tr

an
do

 p
or

ce
nt

aj
e 

de
 a

va
nc

e 
de

l p
ro

ye
ct

o 
p

ar
a 

C
od

el
co

 A
nd

in
a 

(C
D

A
) 

ut
il

iz
ad

a 

p
o

r 
la

 e
m

pr
es

a 
P

ar
es

&
A

iv
ar

ez
. 

~~
a~
~;
~. 

~~v
~re

z 
ES

TU
DI

O C
ON

CE
PT

UA
L D

E L
INE

A 
DE

 IM
PU

LS
IO

N 
DE

 A
GU

A S
UR

 SU
R Y

 NO
RM

AU
ZA

CI
ON

 PA
P S

UR
-SU

R 
CU

RV
A S

 GL
OB

AL
 (2

00
ct1

5)
 

10
0,0

0%
 

90
,00

%
 

80
,00

%
 

70
,00

% 

~ 
60

,00
% 

al g 
50

,00
% 

"' > 

1 

<(
 

40
00

l!.
 

• 
QJ

 
1 

-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-

'O
 

1 
.!. 

30
,00

% 
J!! e QJ

 u ~ o Q
. 

20
,00

% 
-

1 
-
-

--
-

!
~
 

-
· 

-
--

-
-

-
-1

· 
2~5

2% 
3,9

1%
 

1,3
21

1. 
-

0,0
0%

 
H

,SS
>'

-
,+'~
,
.
_
.
J

>,18!.
_ 

27
-ag

o 
03

-se
p 

10
-se

p 
17

-se
p 

1,6
% 

3,9
% 

1,6
%

 
4,4

% 

r 
-
-
-
-

T
 

24
~e

p 
01

-o
ct 

Av
an

ce 
Re

al 
-+

-L
ine

a B
ase

 

7,9
% 

11
,3%

 

8,4
% 

13
,8%

 

11
2 

86
,12

%
 

···
·-

--
--

--
-

--
-

77
,50

% 
63

,75
%

 55
,47

%
 

·-
-

·-
-
--

--
-

-
-··
-
-

-

·-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-

08
-o

ct 
15

-o
ct 

22
-oc

t 
29

-oc
t 

18
,4%

 
34

,3%
 

63
,8%

 
86

,1%
 

20
,5%

 
35

,9%
 

55
,5%

 
n,

5%
 

i 1 



Anexo 4: Documento A viso de Inicio de Actividades para Empresas Contratistas 

otorgado por el Servicio Nacional de Geología y Minería, SERNAGEOMIN. 

Oe acuereo lJ ~ crsp.~e:s:o en el Attkulo N° 21 d el Decreto Supremo N°72 de 1985 y 
s:_s ~-'.caoones POStenotes. se tnforman los segu•entes t .. ab.ajOS. 

=-

3.. ~ Dn CONTRATO 

~-=n: ::.e ec.-~ 

Jv!:rr~ e: e Co."'':ra:c 

4 . ANTEC:EOEH'TES D E EXP ERTO EN PREVEN CION DE FUESGO S 

R.UT/R.U"'l 

1 1 1 

S. ANTE CED ENTES DE REPRESENTANTE LEGAL 

;;urrJRUN 

1 1 

N' 
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Reahzaci6n 

1 
F eh Formulario 
" a ~"!ln=•a"'o"""'c"'o'-n-t-,..,-,-o-+-------1 

Tcl~ono 

S tJO WIE!:t 
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Anexo 6: Ejemplar de Propuesta Técnica utilizado por la empresa Pares&Alvarez 

OFERTA TECNICA 

"41501XX CONTRATO ABIERTO NO EXCLUSIVO POR SERVICIOS 

MUL TIDISCJPUNARIOS DE INGENIERIA" 

para: 

~ AngloAmerican 

Lunes de Septiembre de 201X 
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Anexo 7: Carta de compromiso Pares&Alvarez 

t' • 

;.• Sr 

, ... \ 
~ .- .' 

ANE:XO 8 
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.. . 

•. :. J: ·. ,. .•.. 

' c .!l•J •• J r·.!.:¡!:lr c.C: J', rn :•·· !l;'.l'' . • ~.­
rr .:·. 

t"'ir~r', • ") 

!" I r~ . •1: ·. !.f\ 

NO fA . La dcd ar.JC/01'1 de g .7f,Jni1J prt-c~r.t" d.•l>ó> ~ .. , t>t~'"ntiJd.i .:n p .•IJ('Ictt.J 
dC'I COI'irRA TtS fA, IIICiuycndo .:~1 mc/Xl~ Jo~ conc.Ppl·-,( y col'/.or;al)( \11!/• r,J..,~ 
t·n el presente torm.l/0, /01 cuJI sC'rJ p;:rfet del SORRF /," ' OOCUt.' [ NTOS 
ANC:tOS de la PropLC' ~!.l . 
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• Anexo 8: Portal de Proveedores utilizada por Codelco (LOD). 

e ""' h~p; cod¿lco.lod.cl 

Libro de Obra Digital • Code lco 
Ingreso 

=s;-,:_c wSw.M.o. es!J u : .1n;io c-"":t nJ,. '!"JJ.:Ior '3:·o~lt C t-. r: -r. ~ h·ér '"' . .., .:¡ (1. 2E2). F.JrJ. r.rmJr en LC J 
.y. ~e :t!':.'" -,j: s c!~te Ul1 - z~r lnl~mtt Exvl.._.r¿.r € t:\ o su~. ·~ .. r. 

(O Ingresar J fQ Borrar 

-.. -- - - - : -1 ,_ .. .. :: -

a · ~ • -: • =.---

::_ .... --

: : ':' J - -- , ......... ~ -
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