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INTRODUCCION

A lo largo de los afios de estudios que el autor sigui6é durante su carrera, siempre
se pregunto respecto de como podria aportar en el mundo empresarial. Es por eso que
una de las principales razones que lo motivaron a desarrollar la préactica profesional en
una empresa de servicios de ingenieria, se debe a la cercana realidad de la
administracién técnica, en este caso, de grandes proyectos asociados con la ingenieria
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 andlisis 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 econdémico, acompafiado de métodos de optimizacién
en los costos al aplicar los principios de especializacion y division del trabajo,
contribuyendo asi, en la eficiencia de la produccién, en el desarrollo de proyectos,
correccion de modelos y procesos, con el fin de minimizar riesgos en la inversién que

realizaran.

A fines de los afios 60, las empresas de construccién se dedicaban a grandes
obras de ingenierfa, contando con sus propios departamentos de proyectos que
gjecutaban sus disefios, y fue en ese entonces que las empresas de consultoria
aprovecharon la oportunidad de aportar con sus servicios, permitiendo el logro de la

eficiencia en la produccion, ya que para éstas la ingenieria no era un fin sino un medio



para cumplir su misién. Es en este entonces que el servicio de externalizacion, también

conocida como outsourcing, tomé un papel protagénico en la industria chilena.

En el presente trabajo, se abordara el procedimiento que realizan las empresas del
sector minero en conjunto con las empresas de consultoria, cuyo aporte serd el analisis
de las metodologia implementadas, basandose en los servicios ejecutados por la empresa
Pares&Alvarez a empresas como Codelco y Anglo American Chile, mientras el autor
desarrollé su practica profesional. A la vez, se observaran las aplicaciones utilizadas
previa, durante y posterior al proceso de adjudicacién de aquellas licitaciones ofrecidas
en la industria chilena, en especial, el sector de la mineria, explicdndose la elaboracion
de presentacion de propuestas, control de los costos y la implementacion de un sistema
de jerarquizacion matricial de funciones como un sistema de mejora para la empresa,
haciéndola mas eficiente en la maximizacion de sus recursos, generando ventajas

competitivas en relacion a sus tarifas dentro del mercado.



CAPITULO 1: Antecedentes de la Practica.

1.1 Descripcion 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 Regién de Concepcion en la comuna de Hualpén y con una sucursal en la
Regién Metropolitana, comuna de Las Condes. Su representante legal es el Sr. Javier
Alvarez Pérez. En cuanto al personal, P&A cuenta con una dotacién de mas de 300
profesionales de diversas disciplinas (ingenieros, arquitectos, técnicos, proyectistas,

administrativos).

Su trayectoria se remonta a 1994 y continua hasta la fecha, proporcionando
asesorias especializadas en el drea de procesos industriales, consoliddndose en la
prestacion de servicios de ingenieria, mediante el desarrollo de asesorias, consultorias y
desarrollo de proyectos de ingenieria en una amplia gama para el 4rea industrial del pais.
En el afio 2006 forma una alianza con una de las empresas constructoras mas grande de
Chile, llamada “Echeverria Izquierdo”, con la cual se unen para establecerse como
sociedad de responsabilidad limitada, la que pasé a denominarse “Consorcio Echeverria
Izquierdo, Parés y Alvarez 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



minero del pais, encargandose de todo el proceso conceptual y operacional del proyecto
inicial que presentan aquellos clientes. P&A ha desarrollado a la fecha mas de 2.700
proyectos de alta envergadura, dentro de los distintos campos de la industria,

destacandose como principales:

= Petréleo, gas y combustibles.

= Quimicos.

= Celulosa, papel y derivados de la madera.
= Mineria y Metales.

= Energia Eléctrica.

= Alimentos.

= Sanitaria.

= Manufactura.

= Infraestructura'.

1.1.1 Servicio ofrecidos por la empresa

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

subdividiéndose en categorias, como se explica a continuacion:

* Consultoria y Ambiental. En este campo, lo que se ofrece son asesorias
técnicas y de negocios que abarca todo el sector industrial,

proporcionando asistencia técnica especializada para proyectos de

! Fuente: Sitio web de P&A - http://www.pyaing.cl/pages/area.html
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inversion, andlisis y evaluacion de procesos y tecnologias, estudios de
mercado, estimaciébn de inversiones, evaluacion de proyectos,
benchmarking corporativo como proceso continuo de comparacion de
productos, servicios y actividades con los mejores estandares de la
industria’, entre varias méas que se relacionan con el impacto que provoca
aquel proyecto hacia el medio ambiente.

* Ingenieria: Esta area entrega un servicio integral, tanto para los
proyectos nuevos como los ya existentes, en la fase de disefio detallado de
proyectos industriales a través del disefio, calculo y generacion de
documentos para el desarrollo de iniciativas industriales y de
infraestructura. En esta seccion se destacan dos niveles de ingenieria las
cuales son: ingenieria de proyectos, donde se enfoca tanto en la ingenieria
conceptual, orientada en la “identificacion de la viabilidad técnica y
econdmica del proyecto” (Corona, 2006a), y la ingenieria basica de
procesos, que refleja “todos los requerimientos del usuario, las
especificaciones basicas, el cronograma de realizacién y la valoracion
econdmica” (Corona, 2006b). También se encuentra la ingenieria de
procesos, que consiste en prestar asesorias de puesta en marcha,
optimizacién de operaciones, simulacion de procesos, disefio de equipos

de procesos, entre otras.

2 Horngren, Sundem, & Stratton, 2006, Contabilidad Administrativa, p 147.
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Gestion de Proyectos: Esta area apunta hacia la total responsabilidad que
le entrega el cliente a la organizacion, en que este tltimo debe generar lo
siguiente: elaboracién de planes de contratacion, licitacion de servicios
técnicos y obras, apoyo en negociacion de contratos, gestién de
proyectos, tramitacion de permisos, entre otras.

Proyectos EPC (Engineering, Procurement and Construction): Se
traduce como Ingenieria, Costos y Construccion, refiriéndose al
contratista cuando se hace cargo del proyecto, “con precio y plazo de
entrega fijos desde la seleccién del contratista, y con el objeto contractual
bien definido” (Goémez Céceres & Jurado Madico, 2001, p.68). Desde el
afio 2001, la empresa P&A ha trabajado con la modalidad “Llave en
Mano” donde se incluye toda la operacion industrial en ingenieria,
suministro de equipos y materiales, construccion y montaje. Su
responsabilidad en este tipo de proyectos abarca el consolidar la
ingenieria bésica, desarrollar la ingenieria de detalles, refiriéndose a “la
etapa que completa el disefio detallado del activo que se va a construir”
(Miranda, 2004, p.279), la programaciéon y control del proyecto,

ejecucion de obras civiles, entre otras.
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1.1.2 Orientaciones Estratégicas

Mision: “Satisfacer las necesidades de la industria nacional”. P& A siempre se
encamina hacia otorgar la mejor calidad, brindando metodologias 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
desempefié en la organizacion, pudo comprobar que dicha declaracion no se
queda solo en un cuadro presentado en paredes estratégicamente ubicadas para

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

cabalidad.

Vision: “Ser lider en servicios de ingenieria”. Para lograr este objetivo debe
haber un espiritu de superacion diaria, en donde se desarrolle el trabajo en equipo
como si fuera un sélo cuerpo orientdandose en aquellas demandas que exige el

cliente mediante la excelencia profesional.
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1.1.3 Estructura Organizacional Pares&Alvarez

El perfil del area de Ingenieria esta ligado en conjunto con el resto de las areas en
cuanto a la formulacién, evaluacion y aplicacion de los trabajos a realizar, y en
especifico, se desarrolla en base a la ingenierfa basica, detalles y de terreno, junto con
estudios de factibilidad. Las actividades nombradas anteriormente, estan bajo la
supervisién directa de la Gerencia de Ingenieria, donde su representante (Gerente)
mantiene directa comunicacién con el Administrador del Contrato, quien se enfoca
principalmente en la gestion integral de éste, monitoreando la plena satisfaccion del
cliente segtin los términos y condiciones acordados, actuando de intermediario en temas

contractuales y garantizando el cierre, extension o renovacion del contrato.

Para determinar el orden secuencial de como formular y aplicar proyectos de
caracter industrial, es que la empresa ha determinado su diagrama organizacional de tal
manera de establecer en ella cudles son las responsabilidades que cada 4rea 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 ultima el autor desarrollé su practica 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. Distribucion de las

funciones de cada area de la empresa’

® Fuente: Pares&Alvarez. Informacién 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 ingenieria a la
industria chilena, destacindose 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 ejecucion 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 mineria. Dos de los clientes més 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 pais, y entre ellas se encuentra Divisién
Andina, Ministro Hales, El Teniente, Gabriela Mistral, Chuquicamata y EI

Salvador.

* 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
lideres a nivel nacional e internacional. P& A mantiene relaciones contractuales
con AngloAmerican - Divisién Los Bronces, el cual se encuentra ubicado en la
zona oriente cordillerana de la Region 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 compafiia de origen norteamericano, de alto prestigio a nivel
internacional, cuyos servicios se centran en consultoria y servicios técnicos,
disefio e ingenieria, gestion de programas y desarrollos internacionales. En 2011
adquiere Metélica Consultores, comenzando a promover sus servicios a las
grandes mineras a lo largo de todo el pais’.

=  Cruz&Davila Ingenieria: Por més de 35 afios, esta empresa presta sus servicios
respaldados por una alta experiencia en obras de construccién, y ofrece asesorias
técnicas especializadas en evaluacion, ejecucion y control de proyectos tanto

para el sector piiblico como privado®.

® Fuente: Sitio web de Tetra Tech http://www.tetratech.com/es/nuestra-historia
® Fuente: Sitio web de Cruz y Davila http://www.cruzydavila.cl/web/inicio.php
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* FDA Consultores: Por cerca de 15 afios esta empresa se ha dedicado al
desarrollo de proyectos de mineria, industrial y energética con altos estdndares
de calidad. Los servicios que ofrece FDA apunta hacia la continuidad

operacional de los proyectos de indole minero’.

El comin denominador entre estas empresas, son los servicios ofrecidos y los
clientes para quienes trabajan, en especial Codelco y AngloAmerican Chile, donde son
los mas 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 interactia 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 Proyeccion y presencia corporativa de Pares&Alvarez

Hoy en dia, la industria minera ha sido el sector que mds ha traido beneficio a la
economia chilena en cuanto a la produccion del metal rojo y otros minerales que se han
descubierto en gran parte de la zona norte de Chile. Es por eso que se estd evaluando
abrir una nueva sucursal en la Regién de Atacama, principalmente en la ciudad de
Calama, puesto que gran parte de los proyectos y movimientos mineros se desarrollan en

esa region.

7 Fuente: Sitio 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 Region del Biobio y en la Region Metropolitana (Figura 2).

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

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 logistico e
informatico, este Gltimo para ir en ayuda al momento de concretar lo planificado a través
de softwares de ingenieria que sirven tanto para simular procesos, circuitos, calculos

mecanicos como para desarrollo de negocios.

En cuanto a la distribucion 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 pais, tales como Codelco, AngloAmerican Chile, Teck, Glencore,

18



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

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

1.1.6 Objetivos y politicas principales de la empresa

P&A tiene por objetivo ofrecer al sector industrial el gestionar de manera
rigurosa sus servicios que cubran desde la planificacién y control de los proyectos,
pasando a la aplicacion y asistencia en temas como gestion de permisos para la
edificacion propia del proyecto inicial, el cual involucra estudios técnicos de impacto
ambiental, evaluacion de riesgos, presupuesto y otros factores que hacen de P&A una
empresa integral que complementa las necesidades del cliente con el mas alto nivel de

calidad y confiabilidad.

En cuanto a las politicas internas, la metodologia utilizada debe estar
acompafiada 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 politicas de alcohol y drogas,
calidad, higiene y seguridad, reglamento interno que apunta a mantener una armonia y

orden dentro de la organizacion.

En su sitio web se destacan dos politicas, que apuntan basicamente 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 ley®. 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

aplicacién y el logro de los requisitos de calidad que corresponde’ (Figura 3).

; | s

Impacto

eTrabajadores
eComunidades
eGenera valor op .
econdmico r0\]/ee ores
e(Clientes

eGenera valor social

eGenera valor
ambiental

Interés

Empresa

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

® Fuente: Banco Mundial
http://siteresources.worldbank.org/CGCSRLP/Resources/Que_es_RSE.pdf (pag.1).
? Fuente: Sitio web de P&A - http://www.pya.cl/pages/rse.html
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= Sistema de Gestion 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 mas altos estandares de calidad" (ver Anexo 1).

1.2 Descripcion de la funcion como Analista de Contratos en Pares&Alvarez

1.2.1 Funciones del cargo

El desempefio que desarroll6 el autor durante el proceso de préctica profesional
estaba relacionado con el drea de Ingenieria, bajo la supervision del Administrador de
Contratos de la empresa. Su funciéon fue de actuar como punto de contacto entre el
cliente y la empresa, desarrollando procedimientos que contribuia en la decision final del
cliente, velando por las condiciones contractuales establecidas en los contratos

adjudicados.

Las funciones realizadas como Analista de Contratos se mencionan a

continuacion:

= Mantener planillas con los pagos realizados por clientes y envio de Estados
de Pago. En este proceso, el autor debia corroborar los pagos efectuados seglin
lo que estaba estipulado en los acuerdos comerciales que mantenia la empresa
con el cliente. La empresa P&A envia por medio de correo electronico los

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

% Eyente: Sitio web de P&A - http://www.pya.cl/brochure.pdf (pag.8).
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detalla la tarifa, horas-hombre consumidas segin la disciplina, la Curva S”, entre
otros.

Una vez preparado los Estados de Pago, el autor procedia a enviar los archivos
con la informacion detallada a los Administradores de Contratos de los clientes.

* Gestion de pases definitivos para ingresar a las faenas mineras. Como
Analista de Contratos, el autor estuvo a cargo de la gestion administrativa y
documental para la preparacion de carpeta a ser presentada ante el Administrador
de Contrato de la contraparte para su aprobaciéon. Luego de este proceso, se
realizaba la gestion para obtener los pases definitivos, documento que deben
presentar los especialistas de P&A para poder ingresar a las respectivas faenas
mineras. En cuanto a la documentacion para la gestion de pases, debia
presentarse en fisico y digital ciertos archivos tales como certificado de titulo,
contrato de trabajo, certificado de antecedentes y examenes pre-ocupacionales
elaborados en la Mutual de Seguridad CCHC, asegurando que el especialista de
la empresa cuenta con la condicion fisica 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&Alvarez.
Los informes emitidos por la empresa, incluian los avances respectivos del

proyecto, entregandose los documentos necesarios de respaldo a los distintos

11 . A
Curva S es una planilla generada en MS Excel que determina el avance real del proyecto, mostrado a
través de un gréfico de puntos (ver en seccién Anexo 3).
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Administradores de clientes de P&A, enviandose éstos en sobre corporativo

(conocido también como valija).

1.2.1.1 Explicaci6n sobre el proceso de licitacion de servicios de ingenieria

En la actualidad, se puede denotar cémo el sector privado ha sido el principal
actor en la participacion de obras publicas que el Estado de Chile programa, tales como
construccion de carreteras, puentes, edificios corporativos, entre otras. También se ha

visto este modelo aplicandose en el sector minero.

Chile es un pais rico en recursos naturales y ha sido la principal fuente de
ingresos que ha mantenido a la economia nacional de manera estable, pese a los embates
econdmicos a nivel mundial. Dentro de sus recursos, encontramos a la industria minera,
que por medio de la explotacion de los suelos que contienen grandes cantidades de
minerales y a la tecnologia utilizada en estas actividades, Chile se ha visto beneficiado a
través del tiempo con altos niveles de produccion de cobre procesado y derivados para

luego ser exportados, en especial, al continente asiatico.

El objetivo del sector minero es aumentar los niveles de productividad y
eficiencia para maximizar su rentabilidad, y es por eso que como se explicaba en el
pérrafo anterior, la tecnologia juega un rol importante, pero se requiere de personas que
la apliquen en forma correcta. Es de conocimiento publico que las empresas mineras,
tales como Codelco y AngloAmerican, buscan a empresas externas que posean la
experticia necesaria, con altos estandares 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 explicara como la industria del metal rojo trabaja en
colaboracién con empresas outsourcing dedicadas a cubrir las demandas de la mineria,
mediante los llamados a licitacion de contratos de ingenieria, donde la empresa

Pares& Alvarez ha estado participando activamente durante mas de veinte afios.

El autor de esta investigacién apunta hacia la coordinacion entre las mineras y las
empresas que ofrecen servicios de outsourcing, indagando en las metodologias que
actualmente se emplea en la industria chilena, los procesos de licitacion de contratos de
ingenieria, las nuevas tecnologias que ayudan a mejorar el sistema de licitacion, las
respuestas del coémo, cudndo y dénde 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
politicas 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 coordinacién
entre los departamentos junto con sus especialistas para lograr entregar el mejor servicio

a sus clientes.

24



CAPITULO 2: Desarrollo del tema

2.1 Objetivos generales y especificos del tema a investigar

2.1.1 Objetivo General

Analizar y promover mejoras, como producto de esta investigacion, a los
métodos y procedimientos utilizados por la empresa Pares& Alvarez, en los procesos de

licitacion de proyectos de ingenieria en los que participa habitualmente.

2.1.2 Objetivos Especificos

* Explicar el concepto de licitacién de contratos y definir su propdsito.

» Explicar el proceso de licitacién abierta a las compaiiias participantes.

= Explicar la metodologia que utiliza Pares& Alvarez para obtener la adjudicacion
de proyectos.

®  Analizar los métodos de adjudicacién y realizacion de proyectos.

® Analizar los procesos de evaluacion de costos para entender el mecanismo de
evaluacion de proyectos.

= Elaboracién de una propuesta de mejoramiento para la empresa. Confeccion,

aplicacion y efectos de una organizacién matricial al interior de P&A.
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2.13 DMetodologia de trabajo

render el mecanismo de los procesos de licitacion en las que participa la

e |

2 conocer, a través de informacion obtenida tanto cualitativa como

vl ULy aIIdlIc, L

cuanmistivaments, 2 descripeidn téenica de los procedimientos de gestidon en una

licitacion. mediante un lenguaje acorde al informe, y para esto es que se ha extraido

informacion primaria v secundaria.

En lo que respecta a informacién primaria, ésta consiste en la recopilacion de
antecedentes gque se relacionan directamente con la empresa para esta investigacion,
analizando la metodologia que utiliza para adjudicarse los proyectos a través de los
llamados a licitacion por parte de clientes, con documentacion que respalda el desarrollo

de este proceso.

En cuanto a las fuentes secundarias, la informacion es obtenida a través de textos,
sitios de internet, investigaciones similares y entrevistas con personas especialistas sobre

el tema que ayudan a complementar este informe.

La obtencién y aplicacion de estas fuentes son pertinentes al proceso
investigativo, con el fin de guiar al lector sobre el analisis del estudio, permitiendo una

interpretacion entendible y certera sobre este trabajo.
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2.2 Marco Teoérico

Para comprender de mejor forma el tema, es necesario exponer la definicion de
aquellos conceptos generales considerados claves para tener una mayor claridad y
comprensién, desde el punto de vista del lector. Es por eso que se realizar4 una

introduccion refiriéndose a estos aspectos importantes, segiin se expone a continuacion:

2.2.1 Licitacion
La licitacion es un proceso en el que se “ofrece un precio de los bienes o
servicios en una subasta, en la que el oferente que logre agregarle el mayor valor
a su producto (y que asi sea percibido por el cliente) sera a quién se le adjudique
la compra” (Vega, 2005). La idea central es ofrecer la realizacion 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 obtencion de un precio de
mercado'?, ya que permite buscar el precio més conveniente dentro de las ofertas

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

*2 peirano, F., & Valenzuela, H. (26 de 04 de 2009). Licitacion. Recuperado el 04 de 01 de 2016, de
Escuela de Ingenieria Pontificia Universidad Catdlica de Chile:
http://web.ing.puc.cl/~power/alumno09/licita/licita.htm

27



(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 ejecucioén no es la
indicada en el contrato, o pueda haber crisis de contratistas. Referente al precio,
el nimero de oferentes implica el resultado que se desea obtener: si las empresas
que participan son pocas, no necesariamente el precio sera acorde al mercado. La
colusién entre los oferentes o competidores es la mas nociva, ya que afecta a la
libre competencia, perjudicando al cliente en el incremento del precio, recibiendo
menos calidad en la ejecucion del proyecto. Este tltimo, se aplica en la mayor
parte de las industrias oligopolicas (pequefio grupo de productores), donde suelen
mantener sus precios y la cantidad del producto definido también como colusién

tacita (Peirano & Valenzuela, 2009).

2.2.1.1 Etapas de la licitacion
Para el caso de licitacion publica, el Sistema de Compras y Contratacion Publica
“ChileCompra” sostiene su mecanismo de adjudicacién 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 juridicas, sean chilenas o extranjeras, que acrediten su situacion
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financiera e idoneidad técnica. En cambio, los pasos en una licitacién privada
son similares a las etapas de una licitacion publica, salvo que las invitaciones se
hacen a ciertas empresas que cumplan con los requisitos que el sector privado

. . raqs . 14
exige, y no a través de concurso publico ™.

En el sitio web de ChileCompra, se encuentran una serie de guias practicas
descargables que colaboran con la gestion de abastecimiento, destacandose la
guia n°8 sobre el proceder de las propuestas en Chile', donde se puede apreciar

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

licitacién (Figura 5).

Previas Esenciales Posteriores

Elaboracion | Llamado, E‘i Evaluacion Adjudicacién Fe .
de bases | periedo f%cie afertas |
ion {de :
¢ consullas :

7y recepcion j

/ de ofenasj j

Figura 4: Etapas de la licitacién — Direccién ChileCompra'®

B Fuente: Direccién ChileCompra
http://www.chilecompra.cl/index.php?option=com_content&view=article&id=21&Itemid=97
* Fuente: Asociacién Chilena de Municipalidades - AChM

http://www.munitel.cl/eventos/seminarios/html/documentos/2012/CURSO_MARCO_JURIDICO_EN_QU
E_SE_DESENVUELVE_LA_APS/PPT09.pdf

* Fuente: Direcci6n ChileCompra. Descargas de guias précticas

http://formacion.chilecompra.cl/Default.aspx?option=com_documents&task=view&catID=10:Gu%C3%A
Das-Pr%C3%A1lcticas-Gesti%C3%B3n-de-Abastecimiento

'® Fuente: Direccién ChileCompra. Guia Practica N°8. Licitacion Publica — Privada (p. 4).
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Actividad

Plazos

Publicacion del llamado e inicio consullas

Dia 1

Reunién informativa

Dia 5, a las 15.30 horas.

Término de Consullas

Dia 10, alas 15.00 horas

Publicacion de Respuestas y Aclaraciones y
Resultados Examen Habilitanle

Dia 17, alas 17.00 horas.

Cierre recepcién de las olertas

Dia 25, alas 15.00 horas.

Apertura de las Ofertas Técnicas

Dia 25, a las 15.01 horas.

Aperiura de las Ofertas Economicas

Dia 40, a las 15.00 horas.

Fecha de adjudicacién

Dia 45

Fecha de firma de contralo

Dia 60

Figura 5: Cronograma modelo de una licitacién en Chile'.

2.2.1.2 Tipos de licitacién

Una licitacién puede ser simple o compleja, dependiendo del caracter de ésta. De
acuerdo a la Ley 19.886 de Compras Publicas, se identifican cuatro tipos:

publica, privada, contratacion directa y catalogo electrénico de convenio marco.

Licitacion privada: Se puede apreciar este tipo de licitacién cuando se ofrece a
determinadas empresas, cuando la afluencia de proponentes es limitada y cuando

la presentacion de oferentes responde a una licitacion personal directa (Heredia,

2013).

Y7 Resolucién 139. CHILE. Formaliza acuerdo del consejo de licitaciones de defensa penal que modifica
bases administrativas y técnicas generales y anexos para la licitacién publica del servicio de defensa
penal. Ministerio de Justicia; Defensoria Penal
http://www.leychile.cl/Navegar?idNorma=1072897

Plblica, Santiago, Chile, octubre de 2014.




La Ley 19.886 establece que la licitacién o propuesta privada es un
“procedimiento administrativo de caracter concursal, previa resolucion fundada
que lo disponga, mediante el cual la Administracién invita a determinadas
personas para que, sujetdndose a las bases fijadas, formulen propuestas, de entre
las cuales seleccionard y aceptard la més conveniente'®”. Cabe destacar que esta
normativa establece un minimo de tres proveedores, en los casos de proceder a

este tipo de licitacion.

Licitacién piiblica: Segin Heredia (2013), indica que “es una invitacién 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, seleccionandose las més favorables'®”.

Como se dijo, la licitacién publica, al igual que la privada, esta regida por la Ley
19.886 de Compras Publicas, cuyos contratos son celebrados previa propuesta
publica. De acuerdo a esta ordenanza, los organismos que estdn sujetos a la Ley
18.575 tales como Ministerios, Intendencias, Gobernaciones, todos los érganos y
servicios publicos que contribuyen en la funcién administrativa, incluyéndose la
Contraloria General de la Republica, Banco Central, Gobiernos Regionales y

Municipalidades deben participar de este sistema.

8 Decreto 250. CHILE. Reglamento de la ley N219.886, de Bases sobre Contratos Administrativos de
Suministro y Prestacion de Servicios. Ministerio de Hacienda, Santiago, Chile, agosto de 2015.
http://www.leychile.cl/Navegar?idNorma=230608&idParte=08&a_int_=True

8 Heredia, N. (2013). Gerencia de compras. La nueva estrategia competitiva, p. 291.
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El Estado, por medio de la Direccién ChileCompra, constantemente esta
haciendo llamado a licitaciéon publica 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 Express™’.

Licitacion por Contratacion Directa: También es conocido como “trato

directo”, y se define como aquel procedimiento de contratacion que, por la
naturaleza de la negociacion que conlleva, debe efectuarse sin la concurrencia de

los requisitos sefialados para la licitacion pablica como para la privada®’.

Se utiliza esta modalidad s6lo cuando es necesario, y debe ser justificada, como

por ejemplo:

1. Licitaciones en que no se presentaron oferentes.

2. Remanentes de contratos anteriores que han terminado
anticipadamente.

3. Compras urgentes.

4. Proveedor unico.

5. Prestaciones de servicios que deben ejecutarse por personas juridicas

extranjeras fuera del territorio nacional.

? Guia Digital — Ministerio de Secretaria General de la Presidencia. Gobierno de Chile.
http://www.guiadigital.gob.cl/articulo/licitacion-del-proyecto#t02licpublicas

# Mercado Piiblico — Instrucciones para la Utilizacién del Trato Directo
http://www.mercadopublico.cl/portal/mp2/descargables/Directiva-10-Trato-Directo.pdf
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6. Servicios de caracter confidencial o cuya difusion 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 UTM*,

8. Contrataciones en que la naturaleza de la negociacion hace

indispensable utilizar el trato directo.

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

proceso, como se indica en la Figura 6.

Dlerto o Publico Esta debiese ser la practica general, mediante
la que hacemos un llamado en el que cualquier proveedar del rubro

podra participar.
Tipos de Cerrado o Privado: Excepcionalmente, se permite a la entidad
Trato Directo licitante snlecoonar tres proveedores del rubro, selectivamente, con

(segin el proceso) ciertos requisitos.

Sin cotizacion: En este caso, compramos directamente a un
provesdor pfewameme seleccionado.

Figura 6: Tipos de Trato Directo — Direccién ChileCompra®

2 UTM: Unidad Tributaria Mensual.
 Fuente: Direccién ChileCompra. Guia Practica N°6. Seleccion del Mecanismo (p. 7).
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2.2.1.3 Clasificacion de las licitaciones
En Agosto de 2015, entra en curso las modificaciones al reglamento de compras
publicas, credndose nuevos codigos para las licitaciones tanto privadas como

publicas, como se detalla en la Figura 7 (los codigos y su descripcion se ubican

en Anexo 2).
GARANTIAS
[ " oo éFiel
| RangolenUTM) [Tipo Licitacién Publica) Tipo Licitacién Privada || oo rubicicionen|  iSeriedaddela | o v
dias corridos oferta obligatoria? : a
Obligatorio?
<100 11 £2 5 NO NO
>=100y <1000 LE 0 10, rebajable a5 NO NO
>= 1000y < 2000 P 82 20, rebajable a10 | NO es obligatoria Sl
>= 2000y < 5000 La H2 20, rebajable a 10 Sl Sl
>= 5000 IR 12 30 SI Si

Figura 7: Agrupacion de adquisiciones segiin montos y garantias requeridas segiin

Chile Proveedores®.

* Guia de Usos Nuevas Aplicaciones. Modificaciones al Reglamento de Compras Publicas 2015 -
Direccién ChileCompra.

https//www.chileproveedores.cl/chprovdnn/Portals/0/Documentos/Guias%20y%20Ayudas/2015-
agosto_Gu%C3%ADa_de_Uso_Maodificaciones_Reglamento.pdf
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Catalogo electronico de Convenio Marco: Son una modalidad de licitacién en

la que se establecen precios y condiciones de compra para bienes y servicios,
durante un periodo de tiempo definido™. Lo que se busca a través de este
convenio, es lograr transparencia por medio de licitaciones publicas, eficiencia
en tiempo en encontrar el mejor precio de un producto o servicio, y por ultimo,
eficacia en elegir lo que se necesita por medio del Catdlogo Electrénico, donde
los proveedores y productos han sido ya analizados™. Resulta ser bastante util
puesto que es mayormente utilizado para compras rutinarias o estandares.,
logrando generar ahorros en la gestidn, acelerando el proceso de compra para
ciertos productos y servicios especificos a través del portal web

www.mercadopublico.cl, en la seccion de tiendas electronicas.

Cabe destacar que para lograr la adjudicacion de una licitacién, sea de cualquier
tipo, debe demostrar su experticia en el tema y capacidad de cumplimiento, con

los estandares interpuestos por el cliente (ver en secciéon Anexo 3).

% Fuente: Mercado Publico - Direccién ChileCompra.
https://www.mercadopublico.cl/portal/MP2/secciones/como-vender/licitaciones-convenio-marco.htmi
% Fuente: Direccién ChileCompra. Guia Practica N°7. Convenio Marco (p. 3).
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2.2.1.4 Otras categorias

222

Licitaciones publicas internacionales: Se define como “un procedimiento

formal para adquirir un bien (compra de equipos de seguridad o equipamiento
hospitalario), construir obras de infraestructura o recibir un servicio (formacion
de personal, estudios de impacto ambiental, etc)” (Tortola, 2012). Estan
directamente asociadas a instituciones financieras multilaterales y agencias que
trabajan para el desarrollo global, por ejemplo: Comisién Europea, Banco
Mundial, Naciones Unidas, Banco Europeo de Reconstruccion, 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 (pais destinatario del
provecto) frente al prestamista (organismo internacional) quien se encarga de
hacer cumplir las reglas del procedimiento. Tortola (2012) también afirma que
“tanto las empresas participantes como los productos o servicios que se ofrecen,
deben ser originarios de los paises beneficiarios o pertenecientes a los

organismos multilaterales convocantes” (p. 22).

Bases Administrativas
Consiste en un formato confeccionado generalmente por el adrea juridica de la
empresa licitante, estipulandose la relaciéon que tendran las partes involucradas

durante el desarrollo del proyecto, que regira la licitacion y el contrato.
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Baséandose en estudios de Guia Digital, organismo perteneciente al Ministerio de
Secretaria General de la Presidencia, Gobierno de Chile”, en esta seccion
deberan incluirse aquellos items que aborden lo siguiente:

1. Antecedentes generales: En ésta, se llama a participar en la licitaciéon 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 licitacién: Aqui se debe indicar el tipo de propuesta (si es publica,
privada, trato directo o convenio marco), modalidad de contratacién o
sistema de contratacién pactado, y presentar en forma obligatoria las bases
para todos lo que participaran en la licitacion.

3. Calendario de las bases: Se indica claramente cuando se produciré los hitos
de la licitacion, mediante las siguientes variables:

e Consultas y aclaraciones: Momento donde los participantes de la

licitacion pueden hacer sus preguntas para aclarar conceptos
estipuladas en las bases.

e Recepcidn y apertura de propuestas: Fecha que se publica para el

recibimiento, abriéndose de manera publica, las propuestas recibidas.

e Adjudicacién de propuestas: Aqui se indica la fecha donde se le

comunicara al ganador de la adjudicacion del proceso de licitacion.

7 Marco referencial. Extraido de Guia Digital — Ministerio de Secretaria General de la Republica.
http://www.guiadigital.gob.cl/articulo/licitacion-del-proyecto#t02evaluacion
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4. Presentacion de las propuestas: Se despliegan las formalidades que los
oferentes deben cumplir para la entrega de sus propuestas, explicando la
documentacién a incluir (si es una sociedad debe presentar antecedentes
legales, escrituras, inscripcion en el Registro de Comercio y su publicacion
en el Diario Oficial).

5. Evaluacion de las propuestas: Como serdn evaluadas las proposiciones
hechas por los participantes de la licitacion, recurriéndose a una Comision
Evaluadora por parte de la Institucion.

6. Adjudicacion de las propuestas: En esta etapa, se comunicard la aceptacién
de la propuesta ganadora, dando paso a las siguientes fases después de la
adjudicacion.

7. Plazos: Lapso de tiempo pactado para ejecutar la obra, dando cumplimiento a
las caracteristicas indicadas en las bases técnicas.

8. Boleta de garantia por seriedad de la oferta: El proponente deberd entregar
una boleta de garantia 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 UF®, extendida a nombre de la Institucién, correspondiendo

generalmente un monto del 10% del valor de la propuesta econdmica®’.

% UF: Unidades de Fomento
® Fyente: Guia Digital — Ministerio de Secretaria 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 garantia por buen cumplimiento: Tiene por finalidad, garantizar
la ejecucién de la obra de manera satisfactoria. Para este caso, el
adjudicatario debera presentar esta boleta de garantia a la unidad técnica de la
contraparte, quien revisa los documentos y verifica el monto, la cobertura de
tiempo y beneficiario.

10. Boleta de garantia por buen funcionamiento: Quién adjudique la
licitacion, debera ofrecer apoyo una vez entregado el proyecto en caso que
exista alglin inconveniente, impidiendo el normal funcionamiento del sistema
que se ha desarrollado.

11. Boleta de garantia por mantenimiento o soporte técmico: Una vez
aprobado el contrato de obra por parte del licitante, el adjudicatario
proporciona este documento a la contraparte como garantia de continuidad de
la operacion, velando por la revision y chequeo de partes, piezas o
infraestructura que compromete el accionamiento normal 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 ejecucion 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 sefialado 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

Factoring®’, Confirming (sistema de liquidacién 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 contratante’".

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

anticipado del contrato, fundamentandose en los incumplimientos
demostrables segiin sea la naturaleza del servicio contratado®>. Este tipo de
clausula por parte de la entidad licitante debe ser objetiva, basdndose en las
faltas graves por parte del proveedor, encontrandose bien definidos en las

bases de licitacidn.

15. Resolucién de conflictos: En esta seccidn, se formaliza la mediacion en caso

que se produzcan conflictos entre las partes, indicdndose el tribunal

competente que se hara cargo de la resolucion.

16. Arbitro arbitrador: Se aplica s6lo 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

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

30 Factoring es una herramienta de financiamiento que permite a las empresas entregar sus cuentas por
cobrar (facturas) a una institucién financiera a cambio de poseer mayor liquidez.

*! Fuente: Derechos del Proveedor — Mercado Publico
http://www.mercadopublico.cl/portal/mp2/secciones/leyes-y-reglamento/derechos-del-
proveedor.html#tres

*2 Fuente: Directiva de Contratacién Pudblica N°8 — Direccién ChileCompra
https://www.mercadopublico.cl/portal/MP2/descargables/Directiva_N_8_Contratacion_TICs.pdf
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especial a la institucién arbitradora para que designen a un arbitro mixto,
quedando facultado para resolver todo asunto relacionado con su
competencia y/o jurisdiccién®.

En el caso de los contratos de concesion de obras publicas en Chile, el
mecanismo arbitral para la resolucién de controversias es reconocido como
Comision Conciliadora, creado en beneficio de las empresas concesionarias
para dar un marco de igualdad juridica entre ambas partes. De no lograr un
acuerdo, la comision pasa a llamarse Comision Arbitral, para lo cual debe
recurrir, entre otras cosas, a las normas de interpretacion de los contratos, a
los principios generales del derecho, a la legislacién comparada y a la

equidad.

* Fuente: Licitacién Publica Servicio de Calibracién, Verificacién y Mantencién De Instrumentos y
Herramientas. Metro De Santiago.

https://www.google.cl/url?sa=t&rct=j& q=&esrc=s&source=web&cd=6&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwi
226]E1rbKAhXEHZAKHXe4AS4QFgexMAU&url=http%3A%2F%2Fwww.metrosantiago.cl%2Flicitaciones%2
Fdescarga%2F334467d41d5cf21e234465a1530ba6478&usg=AFQjCNGffFpWhBTbru9pd3y30047ub-
uNA&bvm=bv.112064104,d.Y2I
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2.2.3 Términos de Referencia o Bases Técnicas

Es un documento que contiene explicitamente los detalles que se requeriran para
que el proyecto se desarrolle, incluyéndose las condiciones de entrega.
Ampliando su definicion, este tipo de bases define lo siguiente™:

a. Objetivo general

b. Objetivos especificos

c. Resultados esperados

d. Requerimientos funcionales

e. Requerimientos técnicos

f. Metodologia

g. Elementos de recepcion final

2.2.4 Presentacion de Ofertas
Oferta Técnica: Al hablar de oferta, estda queriendo decir un ofrecimiento
escrito. La oferta técnica “se relaciona con las especificaciones de la
presentacion, con el contenido del futuro contrato” (Correa, 2002). Por ende, para
confeccionar esta propuesta, se debe incluir aquellos documentos que respalden

el desarrollo de la obra®, destacdndose las siguientes:

3 Fuente: Guia Digital — Ministerio de Secretaria General de la Republica.
http://www.guiadigital.gob.cl/articulo/licitacion-del-proyecto#t02evaluacion
* Formato de Oferta Técnica en seccién Anexo 4.
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h

Experiencia del proponente: Demostrar su listado de obra o servicios
que haya ejecutado anteriormente, respaldando el cumplimiento de los
requisitos de su experiencia.

Equipo de trabajo: Presentacion de organigrama, implementada para
efectuar los servicios.

Nomina del personal: Profesionales, técnicos y especialistas destinados
al servicio.

Curriculum Vitae del personal: Profesional, técnicos y especialistas,
donde se incluye certificado de titulo (original o copia legalizada) y carta
individual de compromiso suscrita por cada profesional.

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

Plazos de ejecucion: Programacion 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.

Metodologia del trabajo: Se indica la forma en que se desarrollard el

trabajo (planificacion general, criterios de metodologia, documentacion).
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Oferta Econémica: Siguiendo con las declaraciones de Correa (2002) menciona
que la oferta economica debe contener “la propuesta financiera, la
contraprestacion que solicita el oferente, es decir, los antecedentes economicos
bajo los cuales estd dispuesto a celebrar el contrato” (p.48). A través de este
punto, “el mandante deberd considerar la correcta correspondencia entre el
avance programado de la obra y la estimacién de flujos de pago” (De Solminihac

& Thenoux, 2011, p.130).

Para realizar una oferta econdmica, debe tenerse en cuenta ciertas preguntas
como: jqué quiere el cliente? o ;por qué lo quiere? Esto genera una interaccion
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 contratacion del servicio. A continuacion, se destacan los siguientes

puntos:

1. Quiénes somos: Presentacion breve de la empresa, entregando datos
relevantes, por ejemplo, el equipo de trabajo que desarrollara el servicio.

2. Objetivos del servicio: Hacia donde se dirige el proyecto. Este punto
contribuye a mantener el foco del servicio.

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

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

la propuesta, evitando malos entendidos con el cliente.

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.

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 envia 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 compaiiia desea obtener por el proyecto.

Forma de pago: Indica la modalidad que tendra el proyecto, sefialando el
modo de efectuar de los pagos (efectivo, transferencia electrénica,

cheques, entre otras) y las condiciones para que éstos se efectiien*®.

* Fuente: Direccién ChileCompra. Guia Practica N°8. Licitacién Piblica — Privada (p. 8).
http://www.textosescolares.cl/usuarios/pcompras/File/2011/ACREDITACION/GulaPrActica8LicitaciOnPU

blicaPrivada.pdf
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2.2.5 Evaluacion de Propuestas
Una vez que la empresa licitante recibe las propuestas enviadas por el
proponente, se emplean métodos de evaluaciéon que verifica la suficiencia,

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

Una de las responsabilidades que deben tener los oferentes, es de proporcionar
toda la informacion que ayude a la comision evaluadora a decidir cudl propuesta
es la mejor, confeccionando una propuesta de adjudicacion. Practicamente, la
evaluacién de una propuesta puede darse a través de porcentajes (0% a 100%) y

también en modo numérico, yaseade 1 a7, 0de 0 a 100.

A continuacién, se dan a conocer los atributos relevantes que se examinan de una
oferta técnica y econdmica ilustrado con el estdndar utilizado por el Fondo de
Investigacion Pesquera (FIP) perteneciente al Ministerio de Economia, Fomento
y Turismo del Gobierno de Chile, haciendo que el proceso de seleccion sea mas

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

1. Evaluacion del trabajo
1.1 Fundamentacion teérica y metodolégica del proyecto para dar cumplimiento

al objetivo general.

Calificacion 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 0
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.
Bicio | 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
i | 2l subfactor evaluado y no reviste generalmente observaciones.

1.2 Metodologia especifica presentada para dar cumplimiento al objetivo

especifico N°01
Calificacion Subfactor Puntaje
Criterio Puntaje |Evaluador
No presenta antecedentes suficientes para evaluar lo propuesto o lo
Muy malo | propuesta es inaceptable, ya que no da cumplimiento al subfactor 0
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.
B Lo propuesto es aceplable, ya que da cumplimiento al subfactor
ueno 3 ; 75
evaluado, pero reviste observaciones menaores.
Lo propuesto es totaimente aceptable, ya que da total cumplimiento
Muy bueno 2 : 100
al subfactor evaluado y no reviste generalmente observaciones.
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1.3 Metodologia especifica presentada para dar cumplimiento al objetivo

especifico N°02
Calificacion 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 0
evaluado.
Malo Lo propuesto es inaceptable, ya que da parcial cumplimiento al 2%
subfactor evaluado.
Reaular Lo propuesto es aceptable. ya que da cumplimiento al subfactor 50
€9 evaluado, pero reviste observaciones mayores.
Lo propuesto es aceplable. ya que da cumplimiento al subfactor
Bueno . ; 75
evaluado, pero reviste observaciones menaores.
K Bedds Lo propuesto es totalmente aceptable, ya que da total cumplimiento 100
y al subfactor evaluado y no reviste generalmente observaciones.

2. Plan de actividades

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

Calificacion 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 0
evaluado.
Malo Lo propuesto es inaceptable, ya que da parcial cumplimiento al 2%
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 totaimente 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, asignacion de recursos humanos

y materiales.

Calificacion 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 0
evaluado.
Malo Lo propuesto es inaceptable, ya que da parcial cumplimiento al 25
subfactor evaluado.
Regular Lo propuesto es ac_eptable. yaque da cumplimiento al subfactor 50
evaluado, pero reviste observaciones mayores.
Bueno Lo propuesto es ac_eplable. ya que da cumplimiento al subfactor 75
evaluado, pero reviste observaciones menores.
Muy bueno Lo propuesto es totaimente acgptable. ya que da total cunjplimiemo 100
al subfactor evaluado y no revisle generalmente observaciones.

3. Equipo de trabajo

3.1 Capacidad y experiencia del jefe de proyecto

Calificacion Subfactor Puntaje
Criterio Puntaje |Evaluador
Muy malo | No presenta antecedentes suficientes para evaluar el subfactor. 0
Malo El jefe de proyecto no ha participado en proyectos de investigacion. 25
Reaular El jefe de proyecto ha participado como investigador en proyectos 50
€9 no relacionados con el tema del proyecto.
B El jefe de proyecto ha participado como investigador en proyectas
ueno : 5
relacionados con el tema del proyecto.
Muy bueno El jefe de proyecto ha participado como investigador principal o 100

responsable de proyectos relacionados con el tema del proyecto.
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3.2 Personal idoneo y suficiente en experiencia, especialidad, calidad y cantidad

para el éxito del proyecto

Calificacion Subfactor Puntaje
Criterio Puntaje | Evaluador
Muy malo | No presenta antecedentes suficientes para evaluar el subfactor. 0

El equipo de trabajo es insuficiente para dar cumplimiento al
Malo proyecto. ya que no han participado en proyectos Fie investigacion 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 participado en proyectos de investigacion. 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 participado en proyectos de investigacion 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 investigacion
sobre el tema del proyecto, presentan la cantidad adecuada y en las
especialidades técnicas necesarias para desarrollar las
metodologias y actividades del proyecto. y los investigadores
principales poseen estudios de especializacion.

Muy bueno 100

4. Experiencia anterior

4.1 Experiencia del consultor en proyectos de investigacion similares

Calificacion Factor Puntaje
Criterio Puntaje |Evaluador
Muy malo | No presenta antecedentes suficientes para evaluar el factor. 0
Malo El propanente no ha desarrollado estudios similares. 25
Regular | El proponente ha desarrollado al menas un estudio similar. 50
Bueno | El proponente ha desarrollado entre dos y cuatro estudios similares. 75
Muy bueno | El proponente ha desarrollado méas de cuatro estudios similares. 100
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Puntaje final de la Propuesta Técnica

El comité evaluativo debe completar la tabla con los puntajes asignados en la
evaluacion de los distintos items. A la vez, se realiza el calculo del puntaje del
factor, considerandose la nota promedio de los distintos sub-factores y aplicando

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

Subfactor
Puntaje |Ponderacion| Puntaje
Puntaje Asignado Promedio| Factor Factor
(PP) (PF) (PF x PP)
Factor 1123|4567
Metodologia de
1 trabaio 35%
Plan de
2 aclividades &5
3 | Equipo de trabajo 20%
Experiencia
4 | anterior 2%
Puntaje Técnico

corresponde a la suma total de los puntajes de los distintos factores.
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2.2.5.2 Evaluacion de la propuesta econémica
Referente a la evaluacién de la oferta econdmica, se resuelve la siguiente féormula

para calcular el puntaje’’.

) " Precio minimo ofertado
Puntaje Oferta Economica = - * 100
Precio oferta

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

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

Proveedor A $8.000.000
Proveedor B $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 = % * 100 = 100 puntos
Proveedor B = S225 x 100 = 84,21 puntos
8.000.000

Proveedor C = * 100 = 59,70 puntos

13.400.000

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 dispersion de

puntaje entre las distintas ofertas.

*” Fuente: Procedimientos de Contratacion, Licitacion Publica. Ministerio de Hacienda. Gobierno de Chile.
https://www.google.cl/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEw;j
CqrémibXKAhWFEZAKHaU2DCEQFggbMAAR&url=http%3A%2F%2Fformacion.chilecompra.cl%2FDefault.a

spx%3Foption%3Dcom_documents%26task%3Ddownload%26id%3D946TPmDAaAM%253D&usg=AFQjC

NFZNObIXjoDiSdsla_BpmohxUN3VA
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2.2.6

Finalmente, se debe tener presente que “los miembros de la comisién evaluadora

no podrén tener conflictos de interés con los oferentes™™”.

Proyectos

Todo lo que hoy podemos tener al alcance de nuestras manos naci6é 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 define
la palabra proyecto como “la bisqueda de una solucidn inteligente al
planteamiento de un problema que tiende a resolver, entre tantas, una necesidad

humana” (Maldonado, 2006).

Las empresas constantemente estdn tomando decisiones que competen con la
rentabilidad que esperan obtener una vez concluido la realizacion del proyecto.
Se debe tener en cuenta el tipo de proyecto al cual estan dirigiendo sus esfuerzos,
y éstas pueden clasificarse de la siguiente forma, como indica a continuacion la

Figura 8.

% Articulo 37 del Reglamento de la ley N° 19.886
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Tipologia de
Proyectos

Segtin la
finalidad del
estudio

Segtin el objeto
de la inversidn

Rentabilidad del Proyecto de Creacién de
proyecto modernizacién nuevo negocio

L4 Rentabilidad del

: —_— Outsourcin
.| Inversionista &

pago i

Reemplazo

|
|
|

Ampliacién

—_—

i Abandono

Figura 8: Tipologia de Proyectos™

pr—
— Capacidad de | Internalizacidn

* Tipologia de proyectos. Informacion extraida del libro “Evaluacién de proyectos de inversién 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 prestacion.

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 sefialan las responsabilidades de manera explicita en las

clausulas que deben cumplir las partes involucradas.

Es comun encontrar empresas que mantengan relaciones contractuales por
periodos de tiempo prolongados, contratos a los que se les denomina de largo
plazo. Estos se define como “convenios entre dos empresas para proporcionarse
bienes y servicios acordados, durante un periodo especifico” (Wheelen &

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

Tanto en el sector publico como privado, en Chile “se consideran principalmente

cuatro modalidades de contrataciéon” (Gonzalez, s.f) como las que se mencionan

a continuacion:

1.

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 licitacion. 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.

Contrato a serie de precios unitarios: Los precios unitarios se entenderan
inamovibles y las cubicaciones se ajustaran a las obras efectivamente
realizadas pero cuyas caracteristicas sean diferentes a las especificadas o
contenidas en los antecedentes que sirven de base al contrato.

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.

Contrato Llave en Mano (EPCM): Aquel en que el contratista se obliga a
cambio de un precio, a suma alzada, a concebir, disefiar, construir y poner en

funcionamiento una obra que el mismo proyecto previamente.
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Las modalidades mencionadas anteriormente, permiten al mandante decidir cuél
contrato serd la més eficiente en términos de precios, productividad y costos.
Cabe destacar que en el punto 4 de la pagina anterior, puede también darse la
situacién en que la empresa mandante decida optar por contratar servicios
relacionados con la ingenieria (E), que se haga cargo de las compras (P), realizar
obras de construccién (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 estan
aplicando hoy en dia, facilitando la gestion contractual entre las partes. Se habla
de Contrato Marco a aquel “acuerdo en el que se establece precios y condiciones
determinadas 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

siguiente®’:

1. Debe establecerse previamente en los items de condiciones,
independientemente de la modalidad.
2. Se establecen los precios unitarios con un monto total maximo del contrato.

3. Se ejecuta por o6rdenes de trabajo (compras o servicio).

a0 Rivas, E. (17 de 08 de 2012). ¢Qué son los Contratos Marco? Recuperado el 26 de 01 de 2016, de
Contrataciones Publicas: http://www.contratacionpublica.com.ve/articulos/v/26/%C2%BFque-son-los-
contratos-marco
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4. Se establecen condiciones y términos especificos de las cantidades a
gjecutar.

5. No existe obligacién de ejecutar una cantidad determinada.

6. No existe obligacién de pagar el monto méximo establecido.

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

respectivas ordenes de trabajo.

2.2.7.3 Gestion de Contratos
Las empresas dirigen sus esfuerzos hacia la eficacia de la produccion, 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 gestion 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
Energia, Mineria y Obras Viales” (Flores, Clase 1: ;Qué es la Gestion de
Contratos?, 2014). El rol que cumple la gestion o administracion 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 caracteristicas al
implementar la gestion de contratos, con métodos que ayudan en la mejora del

servicio.
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Generacion de una Ficha de Contrato, que
tendra toda la informacion asociada al
contrato.

Contar con un sistema que le enviara
alertas para recordar plazos de contratos
vencidos y realizar renovaciones de éstos.

Llevar un registro organizado de las
garantias entregadas por cada uno de sus
proveedores.

imponer sancienes
un contrato.

Figura 9: Criterios basicos como base de la Gestion de Contratos”

* Fuente: Curso Prctico sobre Gestién de Contratos — Direccién ChileCompra.
https://www.google.cl/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwj
Q4pS7xLFKAhXGDZAKHelKBE8QFggbMAA&url=http%3A%2F%2Fformacion.chilecompra.cl%2FDefault.asp
x%3Foption%3Dcom_documents%26task%3Ddownload%26id%3DcXdfwbb%%252FUuk%253D&usg=AFQj
CNFgZANSW6EWDPciXp-7jm20QvbkFGAI
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2.2.8 Politica Industrial

2.2.8.1 Mineria
Se define la palabra mineria como la técnica, actividad e industria que se ocupa
de la explotacién de minas®, cuyo objetivo es poder procesar los minerales
extraidos del suelo para ser procesados y ser exportados a distintos puntos del
mundo. La mineria en Chile es esencial desde el punto de vista econdémico
debido a los niveles de produccién y ventas que favorecen al Producto Interno
Bruto (PIB), al empleo y al desarrollo del pais en general. Sin duda, es un
enorme beneficio para toda la sociedad chilena, y mejor ain, si dentro de las
politicas de extraccion se vela por el bienestar tanto a nivel geografico como
medio ambiental, con la implementaciéon de tecnologias que brinden de modo
sustentable un mejor pais. En el sector minero se puede apreciar la fuerte relacién
que tiene el Estado de Chile con la autorizacion de explotar este tipo de recursos,
y es por esta razén que se analizard y definird a continuacion quiénes son los

actores principales en esta 4rea.

2.2.8.2 Entidades Gubernamentales
Chile mantiene politicas en cuanto a cualquier actividad que se realice con sus
recursos naturales, y es aqui donde intervienen los organismos publicos que
regulan y fiscalizan el desarrollo minero a nivel ambiental como también del

personal, destacandose las siguientes:

2 Fuente: Sitio web Definicién ABC http://www.definicionabc.com/economia/mineria.php
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1. Sernageomin: Cada vez que se adjudica un Contrato Marco, parte integrante de
la carpeta de arranque®, 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 region respectiva, a
través de una carta de inicio de actividades con la informacidén del contrato que
se establece con clientes mineros, cuyas labores son efectuadas a mas de 3.000
metros sobre el nivel del mar, donde los profesionales de la empresa que
efectiien servicios de ingenierfa en terreno estarin expuestos a hipobaria*
intermitente crénica por gran altitud, a lo que el Seremi de Salud proporciona por
medio de su Guia Técnica “medidas de mitigacion de la hipobaria” (Ramos,

2015).

# Carpeta de arranque es |a carpeta que contiene la informacién base del contrato (aspectos legales,
medio ambientales, seguridad, salud, financiero).

“ Segun el Ministerio de Salud, la hipobaria es la disminucion de la presién barométrica respecto del
nivel del mar
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2.3 Desarrollo de la Investigacion

2.3.1 Sector industrial

Desde la mitad del siglo XIX, Chile ha venido mostrando una capacidad de
ampliar su economia a través de las diversas industrias que se han establecido a lo largo
y ancho del pais, con grandes opciones de internacionalizar sus productos de alta
calidad, demostrando asi su capacidad de produccién y marcando presencia en los
mercados internacionales. La Sociedad de Fomento Fabril — SOFOFA — quien surge en
el afio 1883 con el objetivo de velar por los derechos del sector industrial chileno y de
transformar al pais como un referente industrial®*’, ha definido la evolucién y tendencia

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

h. Alimentos, Bebidas y Tabacos.

i. Celulosa, Papel e Imprentas.

j. Maderas y Muebles.

k. Minerales No Metélicos y Metélica Basica.
. Quimica, Petréleo, Caucho y Plastico.

m. Productos Metalicos, Méaquinas y Equipos.

n. Textil, Prendas de Vestir, Cuero.

** Fuente: Sitio web SOFOFA - http://web.sofofa.cl/corporativa/quienes-somos/historia-sofofa-industria-
pionera/

“ 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 economia

chilena es el sector de la mineria, gracias a la explotacion y exportacion de sus minerales

como el cobre, molibdeno y derivados. La Direccién General de Relaciones Economicas

Internacionales, DIRECON, sefiala que el sector de la mineria fue el que generé mayor

cuota de exportacién en comparacion con el resto de los sectores, como se indica en la

Figura 10.
205 2010 201 2012 2013 2014 VARACION m‘ziggé‘:‘i%u:m PARTICIPACION
Total exportaciones (FOB) 55.463 71109 B81.438 77.791 76.477 758675 =1,0% 6,4% 100,0%
Total exportaciones mineras 31877 44552 45.083 46259 43776 41041 =6,2% 5.2% 54,2%
Cobre 29655 41361 44670 41955 20019 37.872 -5.4% 5.0% 50.0%
Resto de mineria 2182 3191 4413 4305 3757 3169 -15.7% 7.7% 429
b S 3668 4371 4969 5019 5656 5737 1.4% 94% 7.6%
silvoagropecuarias y pesca
Frutas 3015 3631 4173 4185 4643 2862 47% 100% 6.4%
Total exportaciones industriales 19918 22.186 27.386 26.513 27.045 28.897 6,8% 7.7% 38.2%
Alimentos procesados 6057 5531 T7Es4 7583 299 9385 129% 91% 125%
Salmén 1476 1150 1852 1382 2782 3655 314% 195% 18%
Resto 1581 4781 5732 5801 5516 5711 35% 45% 75%
Vino embotellado 1165 1305 1445 1252 1283 1545 52% 5.8% 20%
Celulosa® 1840 2205 2538 2206 2514 2585 25% 7.0% 34%
Forestal y muebles de madera 1555 1883 2225 2122 2262 2538 12.6% 104% 34%
Quimicos =133 =837 6077 5897 5.329 5482 3.1% 58% 7.3%
;’:::f;:;:‘;;‘:‘;;s 2155 2409 2817 2855 3026 3152 5.5 8.20% 22%
:‘;2‘15;‘5:;};3;;‘““""“"e'a‘ 21745 24351 29.817 29235 30187 32.049 6,2% 8.1% 424%

Figura 10: Exportaciones chilenas al mundo. DIRECON."

* |nforme Anual Comercio Exterior de Chile 2014-2015, Primera edicion, p. 74.
Direccién General de Relaciones Econdmicas Internacionales, DIRECON.
http://www.direcon.gob.cl/wp-content/uploads/2015/07/Informe-anual-de-Comercio-Exterior-de-Chile-

2014-2015.pdf
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2.3.2 Empresas contratistas

La Direccion del Trabajo menciona que, en Chile existen més de 44.200
empresas contratistas”® que proveen de sus servicios a las distintas empresas que
requieren refuerzo de personal, permitiendo 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 segiin su disciplina,

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

Refiriéndose al total de empresas registradas en la Direccion del Trabajo, sélo 76
empresas se dedican a la prestacion de servicios de ingenieria, segiin lo menciona la
Asociacién de Empresas Consultoras de Ingenieria de Chile A.G - AIC*. El objetivo de
la prestacion es cubrir las necesidades del cliente, siendo capaz de optimizar el negocio
a través de programas, plan de negocios, Es por esto que a continuacién se puede
observar el rol que puede aportar una empresa en cuanto a la oportunidad comercial,
respaldandose en la experiencia y liderazgo en el rubro industrial, como es el caso de

Pares& Alvarez Ingenieros Asociados Ltda.

“® Fuente: Sitio web de Direccién del Trabajo - http://www.dt.gob.cl/1601/articles-98244_recurso_4.pdf
* Fuente: Sitio web de AIC - http://www.aic.cl/?page_id=176&lang=es
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2.3.3 Presentacion corporativa Pares&Alvarez

Es indispensable para toda empresa contar con los suficientes recursos, sea
magquinarias 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 licitacion 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: energia disponible, zona climatica,
entre otras, las que deben estar estipuladas segin el formato del contrato, bases de

licitacion, bases técnicas y afines.

La presentacion es muy importante, ya que por medio de ella se dan a conocer
los atributos de una organizacion, la seriedad con la que una empresa procede a realizar
sus obras: grato ambiente laboral, dependencias con las comodidades necesarias para el
desempefio de las funciones del personal, especialistas capaces de desarrollar soluciones
empresariales, entre otras. En una entrevista realizada por la revista Mineria Chilena al
Gerente General de P&A, el Sr. Javier Alvarez, menciona lo siguiente: “nuestra
ingenieria entrega soluciones innovadoras que responden a la necesidad de bajar costos
y aumentar productividad” (Alvarez, 2015a, p.41), haciendo que la empresa se vuelva
interesante por el factor costo-beneficio, y pese a la caida que ha afectado tltimamente 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 estan
requiriendo tanto en el sector piblico como en el privado. En el caso de Codelco y
Anglo American, donde el autor tuvo la oportunidad de analizar el modo de operacién
que existe entre estas compaiiias y P&A, se trabaja con la modalidad de Contrato Marco,
donde se llama a participar a empresas que tengan experiencia en servicios de ingenieria,
que luego del proceso de evaluacion solo participan tres de las que postularon. En el
caso de Codelco, se conoce este tipo de contrato como “Servicios de Ingenieria
Multidisciplinaria”, y en el caso de Anglo American se le llama “Contrato Abierto No
Exclusivo por Servicios Multidisciplinarios de Ingenierfa” (ver en Anexo 6). En los
Contratos Marco utilizados por ambos clientes, la empresa P&A es participe junto con

dos empresas mas del mismo rubro.

Cuando Codelco y Anglo American desean realizar trabajos en sus faenas
mineras, llaman a una especie de licitacién que solamente pueden participar las tres
empresas que fueron adjudicadas. Este proceso se conoce como Solicitud de Servicio
(SDS), que consiste en el envio de un documento con todos los requerimientos a
satisfacer para una obra especifica, que viene acompafiado de un cédigo y un titulo, que
indica el proposito de la propuesta. En una entrevista realizada por el autor al
Administrador de Contratos de P& A, Sr. Christian Aguilera, menciona los items que se
incluyen en una SDS y qué tipo de documentos se necesitan tener en cuenta,

mostrandose a continuacién los siguientes:
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1. Nombre del proyecto.
2. Numero de solicitud.

Area de la faena que requiere el servicio

L)

4. Jefe del proyecto.

i

Plazo de ejecucidn.
6. Nivel de complejidad.

s

7. Entregables™ minimos a presentar en cotizacion.
8. Objetivo del proyecto.
9. Alcance del proyecto.

10. Bosquejo de la situacion actual.

Una vez que se envian estos requerimientos, se hace una evaluacion por parte del
cliente, determinando qué servicios proporcionados por los tres oferentes seleccionados
es mas 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 evaluacién a través de correo electronico. 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 adjudicacion,
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 Ingenieria de

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

“* documentos, planos, especificaciones técnicas, memorias de célculo, data sheet (hoja de datos).
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detallada a través de softwares que utiliza la empresa para la elaboracion de la

presentacion y levantamiento de obras, que son Time Up®! y Project Wizard™.

2.3.4 Preparacion de propuestas
= Analisis de las bases del contrato
Antes de iniciar la postulacién 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 cémo se llevara el proyecto. El cliente es quien envia estas bases
al Administrador de Contratos de P&A, el cual se encarga de estudiar todos los puntos

que alli 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™ (EdP) junto con los Informes de Avance®* los
dias 25 de cada mes. Luego de unos dias, el cliente envia un nimero con el que P&A
genera la factura respectiva a ese hito (en pesos chilenos), envidndose posteriormente

por medio electrénico al cliente.

*! Time Up es un sistema desarrollado internamente, que opera en intranet y via web donde integra la
informacion de los recursos humanos (HH trabajadas) en un repositorio de datos, y permite a Project
Wizard contar en todo momento con informacion en linea, en respuesta de consultas y generacion de
informes.

*? project Wizard también es un sistema que opera en intranet y via web donde se encuentran aquellos
proyectos controlados mediante la integracién con MS Project (cartas Gantt y sus aplicaciones),
proporcionando vistas personalizadas para diferentes usuarios (ingenieros especialistas, jefes de
proyecto, gerentes, jefes de departamento, entre otros).

** 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.

** Informe de Avance es un documento creado en MS Excel donde contiene la informacién de las HH

CONSUMINas por discipling, por documentos y 1a Curva 'S” de avance del proyecto (Anexo 6).
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Una vez que el cliente recibe la factura, éste revisa el archivo, y si esta todo en
orden, paga a la empresa a los treinta dias de presentada. Por ejemplo: P&A presenta un
EdP el dia 24 de diciembre, luego el cliente enviard el cédigo el dia 4 de enero para
generar la factura. Ese mismo dia se recibe el cddigo y se procede a la confeccion de la
factura (incluyendo este nimero) para reenviarla al cliente. A los treinta dias después, en

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

En cuanto al reajuste, éste depende de cada contrato. Por ejemplo: P&A en
comun acuerdo con el cliente de Codelco Division Ventanas, asigna cierta cantidad de
porcentaje, el cual comienza desde el dia 1 del contrato, cada 6 meses, pero que puede
diferir con otras de sus Divisiones como El Salvador, Ministro Hales, Chuquicamata y

Andina.

= Elaboracion de propuestas

En esta etapa, una vez que el Gerente de Ingenieria de P&A analiza las ventajas
de participar de la licitacion, dando el inicio al proceso de cotizacion, es decir, la

elaboracion técnica y econémica a presentar al cliente.

Dentro de las propuestas, las empresas que logran la adjudicaciéon de una
licitacion deben generar una declaracién donde sefiale la calidad del trabajo a realizar
con el fin de otorgar satisfaccion en la obra, estar consciente con las disposiciones
exigidas en las bases de licitacion y garantizar la calidad a través de periodo de tiempo
(ver carta de compromiso en Anexo 6). Profundizandose en el tema de las propuestas, se

puede destacar lo siguiente:
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Oferta Técnica: En la seccion 2.2.5.1 de esta investigacion, 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 contara a la hora del
levantamiento del proyecto. Es por eso que lo clave en este punto es el personal que la
ejecutara y de qué manera esta organizada la planificacion del proyecto. En la Figura 11
se puede apreciar a través de un organigrama referencial como se llevard a cabo la

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

*> MASSO: Medio ambiente, sustentabilidad y seguridad ocupacional.
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Oferta Econémica: En esta parte de la propuesta, el objetivo es mostrar al
cliente el precio por desarrollar el servicio de ingenierfa, como parte del proyecto
adjudicado o por adjudicar. El encargado comercial del area de Ingenieria de P&A
presenta la Oferta Econémica adjuntando los archivos correspondientes asociados al
proyecto.

El formato que se utiliza al presentar la oferta al cliente es mediante archivos
PDF*® y XLS>" que indican los detalles, conforme a las cantidades de HH que se ha
dedicado en la elaboracién del servicio a prestar, con la respectiva tarifa por cada
especialista que trabaja para el proyecto, considerandose 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 segun 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 econémica.

ITEMIZADO DE PRESUPUESTO

ITEM UNIDAD | CANTIDAD|PRECIO UNITARIO|  TOTAL $

1| Servicios Profesionales Bloque 1
2|  Servicios Profesionales Bloque 2
3| Gasto de Apoyo a Tarifa Convenida
4| Gasto de Apoyo a Costo Efectivo
TOTAL

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

% PDF es un formato utilizado para lectura en programas como Adobe Reader, Foxit Reader, entre otros.
*7 XLS 0 XLXS es un formato en programas como MS Excel, Open Office, entre otros.
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®*  Proceso de entrega de propuestas
Para el envio de oferta técnica y econdmica al cliente existen dos formas:

1. Via correo: Puede enviarse a la misma direccion de correo electrénico donde
el cliente envio la SDS, sin considerar los correos de la competencia, o
también puede ser mediante nuevo correo.

2. Via Libro de Obra Digital - LOD®: 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 via se debe tener en cuenta lo siguiente:

v Envio de SDS
¥" Deben estar respaldados de Notas de Cambio (NOC) formalizadas por
ambas partes (firmadas de P&A y Cliente).

v" Envio de propuestas técnicas y economicas de P&A a Cliente.

* LOD o Libro de Obra Digital es una plataforma web para comunicaciones formales de contrato entre
P&A y Cliente.
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2.3.5 Proceso de adjudicacion

Durante la etapa del envio de las propuestas elaboradas por todas aquellas
empresas que participan de la licitacion que solicité 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

Licitacion
adjudicada a
P&A

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

2.3.6 Procedimiento al adjudicarse la licitacion de contratos a la empresa
Pares&Alvarez
Una vez que el comité evaluador por parte del cliente entrega el veredicto acerca
de la empresa que se hara 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

electronico al Administrador de Contratos P&A sobre el aviso de adjudicacion.
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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 Wizard™, e ingresar a los miembros del
equipo de trabajo a cargo del Jefe de Proyecto designado por el gerente de ingenieria de
P&A, el cual se encargara de llevar a cabo la gestion 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 reunion, conocida como KOM (Kick-off Meeting
0 Reunidn de Partida). Esta reunién tiene por objetivo aclarar todo lo que esté

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

1. El equipo de P&A a cargo de su Jefe de Proyecto realiza una presentacion del

proyecto en PowerPoint al cliente.

(S

En la reunion se realizan preguntas enfocadas en los objetivos del proyecto.
3. Se revisa la programacién final del proyecto (hitos de entrega®).

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 vehiculos, alimentacidn, etc.).

% Wizard es un programa interno de control de gestion para proyectos, donde se aloja toda la
informacién de los proyectos, creando un cédigo 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.

% Hitos de entrega: Fecha de entrega y revisién de documentos claves para el desarrollo del proyecto.
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Una vez adjudicada la licitacion, y teniendo en cuenta todos los factores que se
ha analizado en esta seccién, el Administrador de Contratos procede a la confeccion del
resumen del alcance junto con la elaboracién y entrega de los Estados de Pago, informes
de avance mensual y semanal, todo lo que respecta a la gestion de pases (documentacion
del personal que participa del proyecto, exdmenes pre-ocupacionales, licencias de
conducir, entre otras) y coordinaciones varias con el cliente (informacion de

prevenciones de riesgos, etc.).

2.3.7 Control de costos

Esta seccion es una de las mas complejas dentro de una organizacion. Es de suma
importancia mantener metodologias que destaquen entre la competencia para la
distribucion de los insumos, 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 linea de la propuesta
econdmica, para la empresa P&A es indispensable tener la estructuracion de la

planificacion del proyecto.

El control de los costos ha sido fundamental para Pares& Alvarez en los Gltimos 5
afios, y uno de los respaldos para esta etapa es el trabajo en conjunto con el cliente. A
pesar de la caida del sector minero “en méas de un 20% en lo que va del afio, sumandose
a los altos costos de produccién, baja productividad de los trabajadores y los altos
precios de la electricidad y el agua” (Eyzaguirre, 2015), ha influido en la generacion de

proyectos que sean eficientes en materia de costo y produccion.
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La visién con la cual se enfoca hoy en dia P&A, en tiempos de crisis para los
proyectos mineros, radica en tres grandes desafios: “racionalizacion de las operaciones
actuales, hacer un uso eficiente del agua y reducir los costos de energia eléctrica”

(Alvarez, 2015c, p.41).
2.3.8 Método de costeo de un proyecto para cliente del sector minero

Para determinar el coste efectivo, se determina en la presentacioén de una oferta
econdmica, los detalles que deben incluirse, partiendo por el encabezado, seguido del
itemizado de presupuesto, finalizando con la aprobacion de los jefes de proyectos de
P&A y del cliente. En la Figura 14 se muestra la presentacion de una oferta técnica con

las variables cualitativas del proyecto.

OFERTA ECONOMICA

CONTRATO SERVICIOS DE INGENIERIA MULTIDISCIPLINARIA

N° DE CONTRATO 320432049XXX

CONSULTOR PARES Y ALVAREZ SERVICIOS PROFESIONALES LTDA.

NOMBRE DEL SERVICIO INGENIERIA DE TERRENO PARA PROYECTOS ALTA CORDILLERA
COMPLEJIDAD MEDIA

TIPO DE ESTUDIO INGENIERIA

SOLICITUD DE SERVICIO 18

ORDEN DE SERVICIO -

PLAZO 150 DIAS CORRIDOS

MODALIDAD DE PAGO SUMA ALZADA

Figura 14: Variables cualitativas presentada en una oferta economica de P&A.
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En el caso de la modalidad de suma alzada, se entiende como aquella estimacion
de una cierta cantidad de HH que se debe asignar para la realizaciéon de una obra. Por
ejemplo, la empresa P&A envia una cotizaciéon con cantidad total de 1000 HH (de los
especialistas que colaboraran) a Codelco Division Andina para poder hacer el
levantamiento de obra en su faena minera. El cliente revisa y notifica a la empresa de
que la cotizacidn es aceptada mediante un codigo API (aprobado para invertir). Si con el
transcurso del tiempo, la cantidad de HH fueron de 850 HH en total, Codelco esta en la
obligacién 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 sélo estd obligado a pagar
la cantidad pactada de 1000 HH (salvo aquellas partidas especificadas en los
documentos de licitacion). En resumen, la finalidad de la suma alzada es dirigir su

intencién especificamente en que las obras se concreten.

En la seccién 2.3.4 se mostraba la manera de elaborar una propuesta técnica en
base a las especificaciones que el proyecto requeria. Respecto al itemizado de
presupuesto, se relaciona directamente con los especialistas que trabajan para el

proyecto en cuestion, destacdndose las siguientes variables cuantitativas:

1. Precios unitarios por especialistas
2. Gastos reembolsables estimados
3. HH®' por especialistas

4. Distribuciéon de HH por entregables.

®® HH significa Horas-Hombre.
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Ampliando la informacién acerca del proceso del itemizado de presupuesto, se
realiza mediante una planilla en Excel el desglose de cada una de las categorias
expuestas en la tabla. En la siguiente pagina se muestra en la Figura 15 una planilla

disefiada en Excel donde se disponen las cantidades de HH junto con la tarifa asociada

por categoria.
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UNIDAD | CANTIDAD | P. UNITARIO
1 |Servicios Profesionales Bloque 1 HH
1.1 | Consultor HH
1.2 |lefe 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 | lefe de Proyecto HH
2.3 |Ingeniero Especialista
2.3.1 | Mineria / Geologia HH
2.3.2 | Civil / Estructural HH
2.4 |Ingeniero A
2.4.1 | Hidraulica HH
2.4.2 | Piping HH
2.5 |Ingeniero B
2.5.1 | Electricidad / Control HH
2.5.2 | Mecénica 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 |Viajeaciudad 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 Economica 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 opcién de aprobar dichos cobros consintiendo con sus

respectivas firmas y timbres (V°B®).

En el plano de la propuesta econdmica, 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 construccién, donde podrian producirse sobrecostos por las condiciones de suelo
y otras anomalias que podrian 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 organizacién y la répida
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 ain puede seguir desarrolldndose 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 razén por la cual se desarrolld este estudio.
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2.3.9 Propuesta de mejoramiento para la empresa P&A

2.3.9.1 Reestructuracion de las funciones de trabajo

distribuye sus funciones junto con sus respectivos encargados y las presenta ante sus

clientes. En la Figura 16, el autor muestra como se distribuian las funciones al interior

del area de ingenieria.

En la seccién 1.1.3 de esta investigacion, se puede observar la forma en que P&A

Gerencia
Comercial

Subgerencia de
Ingenieria

Gestion de
Proyectos y
Compras

Jefes de Proyecto

Administradores de
Contratos

Depto. Procesos |

Depto. Mecénico vy
Piping

Depto. Electricidad,
Instrumentacion y
Control

Depto. Civil y
Estructuras

Figura 16: Organigrama del area de Ingenieria P&A.
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En la Figura 16, se aprecia una fuerte desventaja en el flujo de informacién entre
los departamentos, en especial, para el Gerente de Ingenieria. Del organigrama se
deduce lo siguiente: el Gerente tiene que consultar y recibir los reportes de cada
departamento sobre la situacion de los proyectos que €stos mantienen, resultando ser
poco eficiente en términos de productividad, y también de costos. Es por esto que se
plantea una esquematizacion de trabajo donde fluya la comunicaciéon de manera 6ptima,
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 Ingenieria
| ; | g | I ’ | i)
Jefe de Jefe de Jefe de Depto. M De:;;}ia. A
Proyecto 1 Proyecto 2 Proyecton Procesos EF;apin;o L Sobls

Figura 17: Prototipo de Organigrama Funcional en el drea de Ingenieria de P&A.

EI Gerente de Ingenieria es el encargado de todos los jefes de especialidades de
la empresa, ya sea del 4rea de mecénica, 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 incorporacion de un Gerente de Operaciones a la cadena de mando es crucial
en toda empresa de ingenieria, puesto que facilita la productividad en la organizacion. Es
el responsable de que todo esté funcionando correctamente, y a la vez, esta encargado de

cada uno de los jefes de proyectos de la empresa.

2.3.9.2 Aplicaciéon y efectos de una organizacion matricial para la gestion de

proyectos en P&A.

Un organigrama matricial para la gestion de proyectos en P&A seria 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

informacion” (Gido & Clements, 2012).

Este organigrama crea un reordenamiento en el drea, permitiendo que todos los
jefes de proyectos rindan cuentas directamente al Subgerente de Ingenieria, quien seria
el responsable para resolver situaciones de conflicto. Referente a las funciones de los
jefes de proyectos, cuando se deba realizar un Kick-off o reunidn, éstos deberan 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, mecanica y piping, control y civil) deberdn programar, ver las
cargas y costos de los especialistas, y si es necesario, afladir méas 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 jerarquica. Por ejemplo, para un especialista en piping,
el jefe del departamento de mecdnica y piping seria su autoridad jerarquica, responsable
de velar y exigir a los especialistas de su disciplina todo lo que se requiera para el
proyecto. El jefe de proyecto seria la autoridad funcional, quien se encarga de revisar los
planos, la cantidad de HH, estados de pago y todo lo que tenga relacién para que se

inicie el plan de trabajo.

Un organigrama bien esquematizado proporciona multiples beneficios, puesto
que entrega “direccion, sinergia, una buena evaluacién, establece prioridades, reduce la
incertidumbre, disminuye al minimo los conflictos, estimula la ejecucién y ayuda tanto
en la distribucién de los recursos como en el disefio del trabajo” (David, 2003). En la
Figura 18, se muestra la elaboracion del organigrama matricial que se aplicaria para el

area de Ingenieria.
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Gerente
de Operaciones P&A

Jefe Jefe
Proyecto 2 Proyecto 3

Gerente
de Ingenieria PAA

Figura 18: Prototipo de Organigrama Matricial para la Gestion de Proyectos en el

area de Ingenieria de P&A.

La aplicacion de este tipo de organigrama generaria efectos positivos en la
empresa, puesto que se tendria mayor control de los plazos de entrega del trabajo y
mejoras en la fluidez de la comunicacion. También permitiria 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 asi competir
con mejores precios frente a sus competidores en la industria chilena, especialmente en

¢l sector de la mineria.
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2.3.9.3 Caso practico: Como funcionaria la confeccion y licitacién de una propuesta
bajo el esquema matricial propuesto.
De modo introductorio, la propuesta que se planteard en este apartado se
relaciona con la industria de la mineria, y para una mejor ilustracion, se incluye la Figura

19 el tratamiento del concentrado de cobre, segiin indica la Comisién Chilena del Cobre

RO

DIAGRAMA DE FLUJO PROCESAMIENTO DE MINERALES

(COCHILCO).

FLOTACION

—

I:E RELAVES A TRANQUE
S ——

|

CONCENTRADO
DE COBRE HUMEDO

}

SECADO —> .

CONCENTRADO DE COBRE

Figura 19: Diagrama de Flujo de Procesamiento de Minerales segiin COCHILCO.
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Preparacion del perfil interno del proyecto

La empresa AngloAmerican Divisién 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 licitacion de trato directo, para la remodelacion de una de sus plantas. El nombre que
AA asigna a este proyecto se le denomina “Ingenieria de Detalles para Control de
Derrames en Planta Las Tértolas”, por lo que ha solicitado a P&A la cotizacion por los

servicios de ingenieria 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 operacion. De esta forma, AA requiere lo antes posible la colaboracion de las

especialidades de P&A para la solucién al problema existente.

Figura 20: Espesador de concentrado de cobre
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La empresa analiza la informacién entregada por el Jefe de Proyecto AA,
revisando los detalles de las fallas sefialadas y, para verificar los detalles, se envia un

equipo de especialistas por parte de P& A, para constatar el dafio en terreno (Figura 21).

TE———— ] §

s B 1v-—= =

| S W N

Figura 21: Personal de P&A constatando las fallas del alimentador del espesador

de AA.
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Preparacion 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 informacion necesaria

para proceder con el desarrollo del proyecto.

El trabajo de Ingenieria se desarrollard fundamentalmente en la oficinas de P&A,
excepto el trabajo de levantamiento en terreno, cuando se requiera. La empresa utilizara
el sistema de clasificacién Front End Loading® (FEL), manteniendo el proyecto de
acuerdo al programa y permitiendo que la variabilidad de los entregables sea minima
(Figura 22).

FEL 1 FEL 2 FEL 3

DEFINIR LAS SELECCIONAR LA ESTABLECER LA
OPCIONES DEL OPCION MAS DEFINICION DEL
PROYECTO VIABLE PROYECTO

ihvie

U VROBIDIA L SING

Prcparar un plan
AgUroso Yy
exhaustivo para la
implementadén
del proyecto

Dctominar la
soludén éptima
del proyecdio y
evaluar su
viabilidad

Rovridn dc las
potenciales
tecnologfas y
configuraciones
de la phnta

R
1 IVNOI DI VI
O Fave
I IWNOISDI0 NV I3INd

(R 2L "I b >

| Estudio Conceptual | Estudio de Prefactbilidad || Estudio de Factibilidad

Figura 22: Sistema de clasificacion FEL utilizado por la empresa para el control del

proyecto del cliente.

®2 Front End Loading (FEL) es un sistema basado en portones de aprobacién, donde en cada portén se
aprueba el inicio de la etapa siguiente.
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El Gerente de Operaciones ser4 el responsable de designar a un Jefe de Proyecto
de P&A, quien se encargara de aplicar los conocimientos, habilidades, herramientas y
técnicas en particular para la gestion de la obra, en conjunto con el Jefe de Proyectos de
AA. Las condiciones que debe reunir el profesional para esta categoria es, poseer al
menos el titulo de Ingeniero Civil, con minimo de 12 afios de actividad, donde haya
dirigido al menos 6 afios 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 ingenieria que deben estar presentes en la propuesta y la cantidad de

HH que se consumiran.

Por otra parte, el Gerente de Ingenieria de P&A sera responsable de coordinar
con los jefes de departamentos involucrados en el proyecto, calculando los costos
asociados, vale decir, adquisicion de implementos adecuados para la ejecuciéon 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 continuacion, en la Figura 23, la coordinacién de los departamentos
que estdn designados a conformar el equipo clave para la elaboracién y puesta en

marcha del proyecto.
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Gerente
de Operaciones PEA

Jefe de Proyecto
*Ingentenia de Detalles Control de Derrames
Planta Las Tortolas - AA”

Departamento
Cral y Estructuras

Figura 23: Organigrama funcional para el desarrollo integral del proyecto.

El Gerente de Ingenieria es el encargado de formar el personal clave para la
elaboracion de la propuesta, esto segin la informacién que se le proporcioné por parte
del Gerente de Operaciones de P&A. En ocasiones, los especialistas internos de la
empresa estan asignados a diversos proyectos para clientes del sector portuario y minero,
por lo que se deberd incorporar con profesionales freelancer™, con experiencia en
control de derrames en faenas mineras, conformando el equipo de profesionales que se
debera incluir en la propuesta. Respecto al estudio y disefio de ingenieria, en la pagina
siguiente se muestran los detalles que, conforme a la visita realizada por el equipo de
especialistas de P&A, se deberan considerar los siguientes items para solucionar el

rebalse del espesador, presentado por AA.

® Freelancer puede definirse como trabajador auténomo, por cuenta propia o trabajador independiente.
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Ingenieria de Detalles

» Levantamiento en Terreno: Esta actividad tiene como objetivo definir y/o
confirmar en terreno los trazados de cafierias de nuevas lineas y la
ubicacion de nuevos equipos.

= Estudio de Antecedentes. Para los equipos mecénicos (estanques,
recipientes) a instalar, se verificaran los planos entregados por AA.

= Planos de Detalle Nuevo Cajon: El nuevo cajon que conecta con el
alimentador, sus elevaciones y soportes, se representardn en planos de
planta de cafierias.

»  Andlisis de Estrés Térmico: Para las lineas que corresponda, de acuerdo a
las especificaciones del Cliente y/o criterios de P&A, se desarrollara el
analisis de interferencias.

= Refuerzo Estructural: Se presentaran diagramas tipicos de soporte de las
nuevas lineas, ya sea en parrones y/o tendidos de cafierias.

= Analisis de Constructibilidad. Se desarrollara el andlisis de
constructibilidad de los equipos principales de la especialidad mecanica y
del montaje de los trazados de cafierias o sistemas de transporte.

s Listado consolidado de materiales con especificacion para compra. Se
generara el listado completo de materiales requeridos para la

implementacion mecanica del proyecto.
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Cotizacion

El encargado de la asignacién de horas-hombre (HH) al proyecto, junto con el
tarifado de los especialistas serd el Gerente de Ingenieria de P&A. El costo total de los
servicios requeridos (incluidos gastos de apoyo) para llevar adelante las actividades del
proyecto sera de UF 799 (setecientos noventa y nueve unidades de fomento). Este valor

es calculado de acuerdo al precio de cada especialista que estard involucrado con el

proyecto, junto con la cantidad de horas que les son asignadas (ver Figura 24).

< Ingeniero
Jefe de | Ingeniero Total
HH Entregables | 5 voyscts | Proyecto A Proygacto Proyectista | ", Obs.
Modificacién Disefio
Cajén Alimentacion
Espesador CulLT1
Levantamienic en
Terano 1 20 20 40
Estudio de
Antecedenies 1 10 20 30
Memori Calcul
Czén a de Calculo 1 45 45 a0
Planos de Detalle
Nuevo Caj6n 3 2 5 25 96
Revision estructural 1 5 30 35
Planos Refuerzo
sehuchral 2 2 8 30 80
Planos Solucidén de
Interferencias 2 E 8 30 80
Informe Analisis de
Interferencias 1 5 25 30
Cubicacion y Listado
de Materiales 1 5 15 20
Entregables y HH 13 120 142 166 120 572

'Figura 24: Distribucion de HH de los servicios requeridos para el proyecto por

P&A.

En la siguiente pagina, se encuentra la tarifa en base a Unidades de Fomento

(UF), junto con las HH por cada especialista, declarandose la suma total del valor del

proyecto, como aparece en la Figura 25.
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COTZACION CD Pares Alvarez
CONTRATO:
CONSULTOR: PARES & ALVAREZ SERVICIOS PROFESIONALES W Contrato:
USUARIO SOLICITANTE: ANGLOAMERICAN LOS BRONCES
PROYECTO: INGENIERIA PARA CONTROL DE DERRAMES AA
|PLAZO: 75 dias corridos (Rev.B)
COTIZACION
ITEM UNIDAD CANTIDAD | PRECIO UNITARIO TOTALS
T SERVICIOS PROFESIONALES
11 Coramtz g2 P 10 HH 120 185 234
12 HH 215
13 HH
14 HH ;
15 HH 135
186 HH 142 125 178
17 HH 186 118 181
18 HH 1.0%
8 HH 094
i HH 120 083 102.0
1 HH 078
12 HH ¢33
13 HH 115
T HH 115
5 HH 115
1% HH 093
177 HH 0,75
HH 053
2 SAITOS OE APOYD A COSTO EFECTIVO (GASTOS REEMBOLSABLES) GL 1 93 95
MODALIDAD DE PAGO DE LA ORDEN DE SERVICIO: SUMA ALZADA TOTAL §: 799
Morts Setecantes nowenta y nueve UF
APROBACION
ALCANCE DE FACULTADES USUARIO SOLICITANTE ADMINISTRACION CONTRATO
CONSULTOR
Parés y Alarez Ingenieros Asocrades Ltda
Firma
DivisIOn DIVISION lambre
DIVISION
Anglafmencan Los Bronces
Firma Firma Firma
N 2 Hombre lombre

Figura 25: Cotizacion de las tarifas y HH por especialistas elaboradas por el

Gerente de Ingenieria de P&A.
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Entregables

El proyecto viene con una serie de entregables tangibles y verificables como
documentos, planos, especificaciones técnicas, memorias de célculo, data sheet (hoja de
datos) comprometidos en la oferta técnica. En la Figura 26 se puede apreciar los

documentos que acompaiian el estudio para el proyecto.

Cantidad

Actividades / Entregables Estimada

Levantamiento en Terreno

Estudio de Antecedentes

Memoria de Calculo Cajon

Planos de Detalle Nuevo Cajén
Revision estructural

Planos Refuerzo estructural
Planos Solucion de Interferencias
Informe Analisis de Interferencias
Cubicacion y Listado de Materiales

—

- NN =[] ==

Figura 26: Entregables por parte de P&A a presentar al cliente.

Una vez que la propuesta estd desarrollada, se coordina una KOM (kick-off
meeting o reunion de inicio) con el equipo por parte del cliente AA, para afinar los

detalles técnicos, de control y documentacion de seguridad a presentar.
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Para el desarrollo del proyecto, P&A cuenta con un sistema EDMS (Manejo
Electronico de Documentos) llamado Auto Manager MERIDIAN. Dentro de este
sistema se desarrollan los proyectos, estando disponibles también los formatos,

estandares, documentos, etc. (ver Figura 27).

. I AEDemo - Autold Meridian 2006

| VaR ER Vew Domerr s teb

. HBdedR 0 @ FHEHE B Q cachm Vi e 0ENCs v @ 1
1 3) Explorer ¥ Now 1
U Mame o Todi Paim Dicorent Tipe Tite1 B
Documert Detals ProjectDetals Contraciiformabon  Modfration Detads BnefCase Googe DammaiPage WorlflwFopal |
|
Date Reviston Wset [tate Fi complete |
7 Jauter Change o |
s Redew 2] |
Poproed ) !
A e Relessed im
ﬁ: E-:: Jnider Change io |
CAD Dz |
CAD iy |
: |
CAD D |
CAD Dusnirg |
CAD Disving {
Cortract Documents i
Conact Bocumenty
r O
| O
< Posd
I & 2 Cpce Scbeine
| + 3 James Puoperse:
| 2 Ussrtedomaton
; - Hew Ted Documenttat Generm Documant
i &t
|
|
U
£l L 3
Fortiel, press Pl ' ' - - - -

Figura 27: Sistema AM Meridian utilizado por P&A para la gestion de proyectos.
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Plazos

Se establece un plazo de 25 dias desde la realizacion de la reunion de partida,
considerando como fecha de inicio del proyecto el dia martes 10 de mayo de 2016, la
cual podria variar segun la duracién del proceso de licitacion. Esta programacion es de
caracter preliminar y serd emitida al cliente, en su version final, dentro de los primeros

10 dias habiles desde la reunién de partida.
Estado de Pago

Fl Administrador de Contratos de P&A envia mediante correo electronico los
EdP (estado de pago) al Jefe de Proyecto de AA, que incluyen la tarifa a cobrar junto

con los siguientes items:

1. 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 pagina, se muestra un ejemplar de Estado de Pago donde se

detallan las actividades junto con el porcentaje de avance del proyecto (Figura 28).

% Curva S es una planilla generada en MS Excel que determina el avance real del proyecto, mostrado a
través de un grafico de puntos.
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€0 Pares Avarez
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AT Attt AVANCE FISICO 0.00% 0.00% 000%
P Plarg \1ONTO AVANCE (UF) 0 0 0
LST: Leado TOTAL AVANCE 0
V'B* Jefe Proyeco Jele Proyecto PAA

Figura 28: Formulario de un Estado de Pago de P&A presentado al cliente AA.

El pago que el cliente efectuard a la empresa, serd a través de transferencia

electrénica, 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 ejecucion de la obra. La forma
mas recurrente al momento de aplicar una multa se debe a los atrasos que puedan surgir
exclusivamente por parte del personal de P&A, no asi 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 emitiran dos pagos
aproximados de $10 millones a 30 dias. Al emitir el primer Estado de Pago contra
entrega de los documentos comprometidos segin la programacion, 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 dias, el cliente AA decide aplicar la multa, la cual sera de un valor del
1,5% por ODS diaria con fecha méxima de 7 dias. Si sobrepasa la fecha de tope, se
aplicara el 10% del valor de la ODS. El valor de la multa serd descontada del proximo

Estado de Pago.

En la Figura 29 puede apreciarse el calculo de la multa a cobrar por parte de la

empresa a través de una planilla Excel.
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Valor de la ODS $ 20.000.000
% diaria multa 1,5%
Dia de Atrasos Valor multa
Dia 1 $ 300.000
Dia 2 $ 300.000
Dia 3 $ 300.000
Dia 4 $ 300.000
Dia 5 $ 300.000
Dia 6 $ 300.000
Dia 7y mas $ 2.000.000

Figura 29: Multa aplicada por el cliente en caso de atraso, con monto maximo del

10% del valor de Ia ODS.

Boleta de garantia por buen cumplimiento

Garantiza la ejecucion de la obra de manera satisfactoria. P&A emite una boleta
de garantia 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 garantia, a modo de ejemplo, donde se

sefialan los datos que debe llevar un documento de esta indole.
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Figura 30: Ejemplar de Boleta de Garantia por buen cumplimiento.

El comité evaluador de proyectos de AA, analizaran todos los puntos que se
estipularon dentro del marco de las bases, tanto del estudio de la ingenieria de detalles
como de la obra final. Si se registran fallas en el levantamiento del proyecto, AA

aplicara este tipo de boleta de garantia que P& A emitié para estos casos.
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Arbitro arbitrador

En caso de que existan anomalias que no se han cumplido entre las partes, aun
siendo estipuladas dentro de las cldusulas del contrato, tanto en la ejecucion,
mantenimiento, proceso de pagos, multas que no son conformes a lo acordado, el
departamento juridico de P&A estudiara el caso con todos los detalles, emitiendo un
informe legal al abogado defensor del cliente AA, quien a su vez serd responsable de
verificar las condiciones iniciales y el proceder que tuvo P&A en el proyecto. De no
haber solucién entre las partes, se decide optar por mediacién ante un érbitro arbitrador,
certificado por el Centro de Arbitraje y Mediaciéon de la Camara de Comercio de
Santiago, quien tiene la responsabilidad de conllevar el conflicto contractual, basdndose

segun el Codigo Orgénico de Tribunales expuesto en la Ley 7.421.
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CAPITULO 3: Conclusiones

La mineria en Chile sigue siendo el principal actor de la economia: la explotacion
y procesamiento de los recursos minerales, la exportacion del catodo y sus derivados
hacen de este tema lo relevante que es investigar a fondo sobre como desarrollar nuevas
tecnologias 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 analiz6 el proceder que actualmente presentan las
empresas del sector minero, en cuanto al proceso de licitacién de un proyecto ante las
empresas que se orientan en la prestacion de servicios de ingenieria, como lo es en el
caso de la empresa Pares&Alvarez Ingenieros Asociados Ltda. En cuanto al desarrollo
de la investigacion, se realizd aun en medio de una fuerte crisis que ha venido
desgastando la inversion en la industria minera, afectando asi la rentabilidad y
generando pérdidas en todo el sector que la rodea, donde se incluyen las empresas
contratistas y subcontratistas del pais. A partir de esto, es que la empresa Pares&Alvarez
tuvo que modificar su estrategia de planificacion, elaborando e implementando mejoras

en su servicio, para asi entregar propuestas con soluciones reales y efectivas.

Lo que se destaca dentro del informe es el proceso de la licitacion de los
contratos de ingenieria, en especial del sector minero, donde la cantidad de empresas que
ofrecen sus servicios son muchas, adjudicandose la licitacién sélo a tres empresas

consultoras en ingenieria.
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Las politicas utilizadas para la confeccion y presentacion de una propuesta son
esenciales para lograr la adjudicacion de una licitacién, donde se evalla la experiencia,
antecedentes, referencias, calidad de la obra o servicio y el manejo eficiente en los

costos.

La relacion 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 inversion 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 licitacion de contratos de ingenieria en la industria
minera, el autor fue descubriendo la forma de coémo participar en las licitaciones
publicas y privadas, las normas que rigen una licitacién, la coordinaciéon entre los
departamentos y sus colaboradores para lograr la adjudicacién de un proyecto, el
planteamiento de soluciones a problemas de infraestructura relacionado con la mineria, y
la rigurosidad con que las empresas mineras como Codelco y AngloAmerican trabajan.
Pudo observar también el esquema de jerarquizacion organizacional, lo que motivé a
plantear una solucién en la reestructuracion del trabajo, mediante la confeccion 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: Certificacion de Calidad ISO 9001:2008
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Anexo 2: Simbologia Licitaciones en Chile (Mercado Piiblico)

Valor Descripcion

L1 Licitacion Publica Menor A 100 UTM.

LE Licitacion Pablica entre 100 Y 1000 UTM.

LP Licitacion Publica Mayor A 1000 UTM.

LS Licitacion Pablica Servicios Personales Especializados.

Al Licitacion Privada por Licitaciéon Publica Anterior sin Oferentes.

Bl Licitacién Privada por Remanente de Contrato Anterior.

E1l Licitacion Privada por Convenios con Personas Juridicas Extranjeras fuera
del Territorio Nacional.

F1 Licitacién Privada por Servicios de Naturaleza Confidencial.

J1 Licitacion Privada por Otras Causales, excluidas de la ley de Compras.

CO Licitacion Privada entre 100 y 1000 UTM.

B2 Licitacién Privada Mayor a 1000 UTM.

A2 Trato Directo por Producto de Licitacién Privada anterior sin oferentes o
desierta.

Dl Trato Directo por Proveedor Unico.

E2 Licitacion Privada Menor a 100 UTM.

C2 Trato Directo (Cotizacion).

Cl Compra Directa (Orden de compra).

E2 Trato Directo (Cotizacion).

F3 Compra Directa (Orden de compra).

G2 Directo (Cotizacion).

Gl Compra Directa (Orden de compra).

R1 Orden de compra menor a 3 UTM.

CA Orden de compra sin Resolucion.

SE Orden de compra proveniente de adquisicion sin emision automatica de OC.
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Anexo 4: Documento Aviso de Inicio de Actividades para Empresas Contratistas

otorgado por el Servicio Nacional de Geologia y Mineria, SERNAGEOMIN.

AVISO DE INICIO DE ACTIVIDADES
EMPRESAS CONTRATISTAS

De acuerdo 2 lo dispuesto en el Articulo N® 21 del Decreto Supremo N°72 de 1585 y
sus modificaciones postenores, se informan los siguientes trabajos.

) [ Realizacién
gu-ecoo:a Fecha | Formutario
o Inicio Contrata
1
1. ANTECEDENTES EMPRESA MANDANTE !
Ry Razdn social | I
No—r Sr 2 Faena |
xorore o2 A Insaaces |
|
Z ANTECEDENTES EMPRESA CONTRATISTA
s Razén social
|
hsemore Se Tarrrsa Teléfono
Fax email Sitio web }
T
o —ad Provingia Comuna ‘ |
| |
Take Ne Oficina Dotacion E
T v 4
1 l |
3. ANTECEDENTES DEL CONTRATO
_Nermire ge Conmats
Contrars ASwerss No Exclusivo por Servicios Mukidiscplinarios de Ingenieria
Fecta imCo de contrato (inido trabajos) Fecha terming de contratg (finalizacidn trabajos)
Adrmrestrador de Contrato
4. ANTECEDENTES DE EXPERTO EN PREVENCION DE RIESGOS
RUT/RUN Nombre Experto en Provencsn de Riesgos N® Registro SNGM
I [ | |
N
5. ANTECEDENTES DE REPRESENTANTE LEGAL
RUT/RUN I Ncmbre Representante Legal Empresa contratista
) |
Telefono Fax email
Regien Provincia Cemunz i [
Calle Ne Oficna
| i Nombre Representante Legal ! Firma Representante Legal
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Anexo 5: Proceso de Licitacion segiin Mercado Piblico

s Nombre de la
licitacion

e Estado

® Descripcion

e Tipo de licitacion

#Tipo de
convocatoria

» Moneda

» Etapas del proceso
de apertura

*Toma de razon por
Contraloria

* Razon social

* Unidad de compra

°R.UT

* Direccion

e Comuna

* Region en que se
genera la licitacion

° Reclamos

recibidos por
incumplir plazos
de pago

o Fecha de
publicacian

¢ Fecha inicio de
preguntas

» Fecha final de
preguntas

» Fecha publicacion
de respuestas

¢ Fecha de acto de
apertura técnica

e Fecha de acto de
apertura
economica

e Fecha de
adjudicacion

« Fecha de entrega
en soporte fisico

# Fecha estimada de

firma de contrato

*Tiempo estimado
de evaluacién de
ofertas

Antecedent

parainciulren

of

* Documentos
Administrativos

* Antecedentes
administrativos,

* Documentos
Teenicos

* Propuesta técnica
* Documentos
Economicos
¢ Propuesta
economica

‘_ usc..e..ma_
.%a_nz__a

* Persona natural
(reglstrado en Chile
Proveedores)

* Documentos
persona natural
* Personn jurldica
(registrado en Chile
Proveedores)
* Documentos
persona juridica
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* Fxperiencia de los
Oferentes

* Capacidad
aperacional

* Cumplimiento de los
fequisitos

* Precio

s [stimacion en base
i preco referencial

* Fuente de
financlamiento

«Contrato con
renovacion

* Observaciones

* Plazos y opciones de
pago

« Nombre y correo de
responsable de pago

* Nombre, correo y
teléfono de
responsable de
contrato

¢ Permiso o
prohibicion de
subcontratacion

* Persona natural
(registrado en Chile
Proveedores)

* Documentos
persona natural

« Persona juridica
(registrado en Chile
Proveedores)

* Documentos
persona juridica



Anexo 6: Ejemplar de Propuesta Técnica utilizado por la empresa Pares&Alvarez

Pares Alvarez

NGENIERIA Y PROYECTOS

OFERTA TECNICA

“4150DX CONTRATO ABIERTO NO EXCLUSIVO POR SERVICIOS
MULTIDISCIPLINARIOS DE INGENIERIA™

para:

@ AngloAmerican

Lunes  de Sepliembre de 201X

—— ()
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Anexo 7: Carta de compromiso Pares&Alvarez

ANEXO B
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Ret Lictacion No 4150 “Contiato Abwrto Ko Exclusive por Servicios
Multidisciphnanos de iIngensria”
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NOTA: La declaracion de garantia precedente debe ser presentada en papelenia
del CONTRATISTA, incluyendo al menos los conceptos y contenidos sugeridos
en ¢l presente formato, la cual serd parte del SOBRE W 10 DOCUMENTOS
ANEXOS de I3 Propuesta,
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Anexo 8: Portal de Proveedores utilizada por Codelco (LOD).

C & hutps codelcolod.cl orowszas

CODELCO -

Fregecends felers

Libro de Obra Digital - Codelco

Ingreso

Estamadc usuano. &
=

ssando certificados

512 utilizando como navegador Google Chrome (versidr
dzbe utilizar internet Explorer £.9 o superior,

R.UT.de Usuario
Contrasena

J

1 47.0.252). Fara firmaren LOD
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