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GESTION DE LAS ADQUISICIONES Y  [FNN
PROCURA CORROS!

FLAN DE PROCURA Y ADQUISICIONES — LEAN CONSTRUCTION | JUST-IN-TIME

SUSTOTAL ZONAL A - LIVING (35 =)
FOMAL B - COCINA (12 M)

/2025 | Mo

SEManas M f [k Fin
52 58 58 59
| mn | e | ey oMo oM | e | efn | ofn e | e | e | emn W |

ootz ¢ bao " S ;
— Anticipo comprador (20%) 1.960.000 " G all _n 1.860.000
oo : 3 o0 08 1 Cuotas durante obra (40%) 4r 480000 480 000 4 9A0.000 3.920.000
Paga final / entrega (40%) Xt Xt 3.920.000  3.920.000
TOTAL INGRESOS 1.960.000 430.000 480.000 $60.000 3.920.000

SUSTOTAL JOMAL D - DORMITORIO (18 =
oy

= = : : 2000 - 2 d Mana de Obra {gremios) 71192 71.192 50326 55328 47 461 35 596 2373 - - 593.264
Wateriales y suministros 47 461 £8.990 71.192 59.326 47 461 29663 17.798 5933 5.933 593.264
Subcontrates especiales - 118.653 11B8.653 59.326 2B.E63 29.663 - - - 593.264
Gasios generalesfindirec. 48241 4G 241 40241 45241 48241 49 241 49 241 46241 40241 590.891
Confingencia 49 241 49 241 49 241 45241 49 241 49 241 49 241 40244 49241 590.891
TOTAL EGRESOS 217135 3T7.316 347 653 276.461 223.067 193.404 140.010 104.414 104.414

FLUJO NETO ¥ POSICION ACU! 1

Flujo neto semanal (ARS) 1.742.865 177.943 112.684 142.347 183,876 213.539 756.933 (183.404) (140.010) (104.414) 3.815.588 6.838.426
Flujo acumulado (ARS) 1.742.865 1.920.809 2.163.975 2.308.322 2.490.198 2.703.737 3.460.668 3.267.265 3.127.256 3.022.841 6.838.426 6.838.426




CICLO DE LA GESTION DE LAS ADQUISICIONES

Los cuatro procesos segun PMBOK

La Gestién de las Adquisiciones del Proyecto agrupa los procesos para comprar o adquirir los
productos, servicios o resultados que el equipo necesita fuera de la organizacion. PMBOK los
organiza en cuatro procesos iterativos, que corren en paralelo al ciclo de vida de la obra.

PROCESO

Planificar las
Adquisiciones

Efectuar las
Adquisiciones

Controlar las
Adquisiciones

Cerrar las
Adquisiciones

QUE HACE

Decide qué comprar o
subcontratar, y con qué
tipo de contrato

Obtiene respuestas de
proveedores, los
evalua y adjudica el
contrato

Gestiona la relacion,
monitorea el
desempeno y aprueba
cambios

Verifica que el
entregable fue
aceptado y cierra el
contrato

SALIDA PRINCIPAL

Plan de gestién de
adquisiciones,
enunciados de
trabajo (SOW)

Proveedores
seleccionados,
contratos firmados

Informes de
desempenio, 6rdenes
de cambio
aprobadas

Contrato cerrado,
lecciones aprendidas

EJEMPLO EN OBRA

Definir si la estructura
metalica se
subcontrata o se
ejecuta con cuadrilla

propia

Licitacion privada entre
3 subcontratistas de
instalacion sanitaria

Verificar que el
proveedor de hormigon
cumpla el plazo de
entrega pactado

Firma del acta de
recepcion definitiva y
liberacion de la
retencion

CLASE 3
DOCENTE: EMILSE KASEM

Fase 1: Planificar

¢Qué comprar, como y
cuando?

« Decisién de hacer o comprar
» Documentos de licitacién

+» Seleccion del tipo de contrato

Fase 2: Efectuar

Salir al mercado y seleccionar
proveedor.

) « Publicidad y busqueda

« Evaluacion de propuestas

+ Adjudicacion y firma

Fase 3: Controlar

Vigilar cumplimiento y cerrar
el acuerdo.

) « Inspecciones y auditor(as

« Administracion de reclamaciones

« Cierre formal de adquisiciones

= CADA CONTRATO ATRAVIESA LAS CUATRO ETAPAS, PERO NO TODOS LO HACEN AL MISMO TIEMPO: LA

OBRA TIENE DECENAS DE CONTRATOS EN DISTINTA ETAPA EN SIMULTANEO.

=

CURSOS

m




PROCESOS DE ADQUISICIONES — ITTO

Entradas, herramientas y técnicas, salidas de cada proceso

CLASE 3
DOCENTE: EMILSE KASEM

ITTO (Inputs, Tools & Techniques, Outputs) es la forma en que PMBOK detalla cada proceso: qué informacion necesita antes de empezar, qué técnicas aplica, y qué
produce al terminar. Es el nivel de detalle que un manual de procedimientos de procura debe respetar.

PROCESO ENTRADAS CLAVE

Planificar

Efectuar

Controlar

Cerrar

Plan de gestion del
proyecto, requisitos,
registro de riesgos,
EDT/WBS

Plan de adquisiciones,
documentos de
licitacidn, propuestas de
proveedores

Acuerdos,
documentacion de la
adquisicion, solicitudes
de cambio aprobadas

Acuerdos,
documentacion de la
adquisicion

HERRAMIENTAS Y
TECNICAS

Andlisis make-or-buy,
juicio de expertos,
investigacion de mercado,
reuniones

Juicio de expertos,
publicidad, conferencias
de oferentes, técnicas
analiticas, negociacién

Sistema de control de
cambios del contrato,
revisiones de desempefio,
inspecciones y auditorias

Auditorfas de la
adquisicidn, negociacién
de cierre, sistema de
gestidn de registros

SALIDAS CLAVE

Plan de gestién de
adquisiciones, SOW,
documentos de
licitacion, criterios de
seleccién

Proveedores
seleccionados,
acuerdos (contratos),
calendario de
recursos

Informacién de
desempefio del
trabajo, solicitudes de
cambio,
actualizaciones
documentales

Adgquisiciones
cerradas,
actualizaciones a los
activos de la
organizacion

Plan del Proyecto

Registro de Riesgos

Recursos Disponibles

HACER

A 4

Producido internamente

(Fin del proceso de adquisicion).

Analisis:
¢Hacer o
Comprar?

COMPRAR

Y

Adquirido a terceros.

h 4

Definir Estrategia de Adquisicion y

Documentos de Licitacion.

= ITTO NO ES UN FORMALISMO: ES EL CHECKLIST DE QUE NECESITAS ANTES DE EMPEZAR CADA PROCESO Y QUE TENES QUE ENTREGAR AL TERMINARLO.




CLASE 3
DOCENTE: EMILSE KASEM

PLANIFICAR LAS ADQUISICIONES

Make or buy y tipos de contrato

La decisién de “hacer o comprar” (make or buy) determina si un paquete de trabajo se ejecuta con recursos propios o se transfiere a un tercero. Una vez definida la compra,
el tipo de contrato distribuye el riesgo entre el comitente y el proveedor.

FACTOR FAVORECE HACER (PROPIO) FAVORECE COMPRAR (SUBCONTRATAR)
Especializacion técnica Baja: tarea dentro del know-how habitual de la cuadrilla Alta: fachadas, ascensores, instalaciones especiales
Volumen y recurrencia Alto volumen que justifica mantener cuadrilla propia Tarea puntual o de baja recurrencia

Capacidad financiera La empresa puede financiar el capital de trabajo Se prefiere trasladar el riesgo financiero al proveedor
Riesgo del mercado Precios estables y oferta abundante de insumos Alta volatilidad de precios o escasez de mano de obra
TIPO DE CONTRATO COMO SE PAGA RIESGO DE SOBRECOSTO CUANDO USARLO

Alcance bien definido y estable (item de

Precio Fijo (Lump Sum) Monto cerrado por el alcance definido Lo asume el proveedor . \

terminaciones)

Alcance incierto o de investigacion (obras
Costo Reembolsable Costo real + honorario pactado Lo asume el comitente . 9 (

de emergencia)

Trabajos menores o de duracion
Tiempo y Materiales (T&M) Tarifa horaria + materiales a costo Compartido entre las partes . J .

indeterminada

= EL TIPO DE CONTRATO NO ES UNA FORMALIDAD ADMINISTRATIVA: DEFINE QUIEN PAGA EL DESVIO SI ALGO SALE MAL.




TIPOS DE CONTRATO CON INCENTIVO PosRTR R
Profundizacion: variantes y punto de asuncion total (PTA)

Dentro de precio fijo y costo reembolsable existen variantes con incentivo que reparten el riesgo de forma mas fina. La mas usada en obras complejas es el Precio Fijo con
Incentivo (FPIF), que exige calcular el Punto de Asuncion Total (PTA).

VARIANTE SIGLA COMO FUNCIONA

Precio Fijo con Ajuste Econémico FP-EPA Precio cerrado + clausula de ajuste por variacion de insumos (ej. indice CAC)
Precio Fijo con Incentivo FPIF Costo objetivo + fee objetivo + férmula de reparto (share ratio) hasta un techo (PTA)
Costo Mas Honorarios Fijos CPFF Costo real + honorario fijo, no varia aunque cambie el costo

Costo Mas Honorarios de Incentivo CPIF Costo real + honorario que varia segun se cumpla el costo objetivo

Costo Mas Honorarios por Cumplimiento CPAF Costo real + honorario subjetivo segtin evaluacion de desemperio

PTA = ((Precio Maximo - Costo Objetivo) / Share Ratio del Comprador) + Costo Objetivo
Ejemplo: Costo objetivo 100.000.000 u.m. - Fee objetivo 10.000.000 u.m. - Precio maximo 125.000.000 u.m. - Share ratio 80/20
PTA = ((125.000.000 - 100.000.000) / 0,80) + 100.000.000 = 131.250.000 u.m.

= POR ENCIMA DEL PTA, EL PROVEEDOR ASUME EL 100% DEL SOBRECOSTO: AHi EL INCENTIVO A

CONTROLAR EL COSTO ES MAXIMO. CU R s o s

KUTN




EFECTUAR LAS CLASE 3

SAdgcgnlﬂ: E()I\ge!dfr)etlyffcontratistas P R 0 C ESO D E S E L E C C I O N PA SO A

Efectuar las adquisiciones es el proceso de obtener respuestas de los PASO
proveedores (cotizaciones), evaluarlas contra criterios objetivos y adjudicar el

. : . De la ronda de sondeo a la adjudicacidén
contrato. Elegir solo por precio es el error mas frecuente al subcontratar en obra.

La seleccion de un proveedor no es un unico evento (“pedir precio”), sino una secuencia
CRITERIO QUE EVALUA PESO ORIENTATIVO de etapas formales. Saltear etapas es lo que después se traduce en cotizaciones no

Costo total cotizado frente comparables o adjudicaciones cuestionadas.

. of 0, -
Precio ?;fzrrtzsni?:esto de 30% — 40% ETAPA QUE SE HACE EggglngggTo
Plazo de entrega / Compatibilidad con el . . 1. RFI — Request for Sondeo preliminar de proveedores capaces Listadp_de proveedores
sjecucion cronograma y la ruta critica 15% — 20% Information del rubro precalificados
Capacidad técnica Obras similares ejecutadas, éuzra% 0: Request for Ssrrs;dlg'ta S e L UC Cotizacién formal
antFe)ce dentes y equipo y personal 15% — 20% e
disponible 3. RFP — Request for Se solicita propuesta técnica + econdmica FIERUSSEL {LIEalleE) 7
. Proposal para alcances complejos CERMEIIEE Gl BelEs
. _ quacudac! de_ sostener el separados
Solvencia financiera  flujo d_e caja sin adelantos 10% —15% 4. Conferencia de Reunidn con todos los proveedores para Acta de consultas y
excesivos oferentes aclarar dudas por igual respuestas
Cumplimiento Seguros, ART, matricula, 5 Al Ee Apertura de sobres, nivelacion técnica y Cuadro comparativo de
normativo y antecedentes de 10% — 15% ! y matriz de ponderacion ofertas
seguridad siniestralidad .., Ajuste final de condiciones con el proveedor . N
6. Negociacion mejor posicionado Minuta de negociacién
Garantias y Alcance y plazo de la
. . 5% — 10%
[ZOSEIALE garantfa ofrecida 7. Adjudicacion Comunicacién formal y firma del contrato COIIEND 1) O 6

compra firmada
* Nunca comparar cotizaciones con alcances distintos: primero nivelar (homologar) las
ofertas item por item.

+ Solicitar siempre al menos 3 cotizaciones para una decision de adjudicacion = EN OBRAS COMPLEJAS, TECNICA Y PRECIO SE EVALUAN POR
relevante. SEPARADO (DOS SOBRES): EL SOBRE ECONOMICO SOLO SE ABRE Sl

LA OFERTA TECNICA CALIFICA.

* Documentar el criterio de seleccion, aunque no se elija la oferta mas barata.




CLASE 3

MATRIZ DE PONDERACION DE PROVEEDORES o=

La matriz de ponderacidn traduce los criterios de evaluacion en un puntaje unico y comparable. Cada proveedor recibe una nota por
criterio (1 a 10), que se multiplica por el peso asignado para obtener el puntaje ponderado.

PROV.A A PROV.B B PROV.C C
UL 2 NOTA POND. NOTA POND. NOTA POND. el puntaje ponderado prioriza el
Precio 35% 8 2,80 9 3,15 6 2,10 desempefio integral del proveedor sobre el precio aislado.
Plazo 20% 7 1.40 6 ) 9 1,80 Un proveedor 10% mas caro pero con mejor plazo y
Capacidad técnica 20% 9 1,80 6 1.20 8 1,60 solvencia puede resultar, en términos de riesgo total del
Solvencia financiera 15% 8 1,20 5 0,75 7 1,05 proyecto, la opcion mas conveniente.
Seguridad y normativa 10% 9 0,90 7 0,70 8 0,80

= PUNTAJE TOTAL — PROVEEDOR A: 8,10 | PROVEEDOR B: 7,00 | PROVEEDOR C: 7,35 — SE ADJUDICA AL PROVEEDOR A

El proveedor mas barato (B) no fue el elegido: su bajo puntaje en plazo y solvencia financiera lo desplazo del primer lugar.

COMO DEFINIR PESOS Y NOTAS
C . . ‘0 = LA MATRIZ PIERDE TODO SU VALOR SI LOS
La disciplina detras de la matriz de ponderacion / PESOS O LAS NOTAS SE AJUSTAN DESPUES DE

VER LAS OFERTAS.

La matriz solo es objetiva si la escala de notas esta definida de antemano y los + Los pesos deben fijarse ANTES de
pesos se fijan antes de recibir las ofertas. Sin esa disciplina, la matriz se convierte  qcipir las cotizaciones, nunca después:

en una justificacion posterior de una decision ya tomada. fijarlos después es acomodar la matriz al
RANGO DE NOTA  SIGNIFICADO resultado que se quiere.
. .. . . * Un criterio con peso 0% no deberia estar
9-10 Supera ampliamente el requisito, sin observaciones . . slglo
en la matriz: si se evalua, es porque ol =
7-8 Cumple el requisito con observaciones menores importa en la decisién.
5-6 Cumple parcialmente, requiere aclaraciones del oferente * Cada nota debe quedar justificada por ‘ U R o s
) ) ) . escrito (qué del documento presentado
3-4 Cumple débilmente, implica un riesgo relevante 9 , P . Wik
sustenta ese nuimero), no solo el nimero ?\g;f LU o
[ 4 | COMNGL =

1-2 No cumple, o no se puede verificar con lo presentado final.



CONTROLAR Y CERRAR LAS ADQUISICIONES

Del seguimiento del contrato al cierre formal
Adjudicado el contrato, la gestidon no termina: hay que monitorear el desempenio, gestionar los cambios que surjan y, al final, cerrar formalmente cada adquisicion.

CERRAR — =
CONTROLAR — ) ) ACTIVIDAD QUE SE VERIFICA
ACTIVIDAD QUE SE VERIFICA HERRAMIENTA TIPICA —
Verificacion del Los entregables cumplen el alcance
. . Cumplimiento de plazos, calidad y alcance Informes de avance, curva de avance producto contratado
Seguimiento del desemperfio tad fisi
ekl —— ci R Toda la documentacién y facturacién esta
. ierre administrativo
1. . Tyt . Ordenes de cambio (change orders) completa
Gestion de cambios Modificaciones de alcance, precio o plazo firmad
LUBZEES) Liberacion de Se cumplié el plazo de garantia técnica
Inspecciones y auditorias Cumplimiento técnico y normativo Checklist de recepcién por item garantias / retenciones  pactado
Administracion de reclamos ~ Disputas sobre alcance, plazo o pago Registro de reclamos y su resolucion Se documenta el desempefio del

Lecciones aprendidas NS
proveedor para futuras licitaciones

= UN CONTRATO SOLO SE CIERRA CUANDO EL ENTREGABLE FUE ACEPTADO FORMALMENTE, NO CUANDO EL PROVEEDOR SE RETIRA DE LA OBRA.

K P IS D E D ES E M P E N o D E L P R OV E E D 0 R Un proveedor con buen precio pero desvio de costo final recurrente termina

siendo, en el neto, mas caro que uno con precio inicial mas alto y

Como medir objetivamente el control del contrato cumplimiento estable.
Controlar la adquisicion no es solo “ver que avance™: implica medir el = ESTOS KPI SE REGISTRAN AL CERRAR CADA CONTRATO Y ALIMENTAN LA
desempefio del proveedor con indicadores que se registran contrato a PROXIMA MATRIZ DE PONDERACION DE ESE MISMO PROVEEDOR.

contrato y sirven de antecedente para la préxima licitacion en que
participe.

(Monto final del contrato - Monto adjudicado) / Monto

Desvio de costo final adjudicado

KPI FORMULA QUE MIDE

Cumplimiento de plazo  (Dias de atraso acumulado / Plazo contractual) x 100 Confiabilidad del proveedor respecto del tiempo pactado

Tasa de reclamos N° de reclamos aceptados / N° de certificados emitidos Calidad y conflictividad de la relacién contractual A

indice de calidad N° de items rechazados / N° de items entregados Nivel de retrabajo generado por el proveedor CU R s o s
|

Capacidad del proveedor de sostener su propia oferta




P ROC U RA L EA N DOCENTE: .

Compras Just-In-Time y flujo de produccion
La procura Lean aplica los principios del Lean Construction a las compras: entregar el material correcto, en la cantidad correcta, en el momento correcto, sincronizado con el
flujo de produccién del Last Planner System.

PRINCIPIO PROCURA TRADICIONAL PROCURA LEAN (JIT) + La procura Lean no elimina el stock de seguridad: lo dimensiona segun la
M Se compra con anticipacién amplia Se compra sincronizado con la fecha real variabilidad real del proveedor (buffer de inventario, visto en Clase 2).
omento de compra las dudas” de instalacié
polrleg Cllt e « Cada compra JIT depende de que el Lookahead esté actualizado: una
Cantidad Se compra en lotes grandes para Se compra en lotes ajustados al tren de demora en el LPS se traslada directo al pedido.
negociar precio trabajo semanal
Almacenamiento Acopio prolongado en el obrador Rotacién rapida, minimo stock en obra = LA PROCURA NO ES UN PROCESO ADMINISTRATIVO
Relacién con el Desacoplada del Last Planner Integrada al Lookahead de 3 a 6 PARALELO A LA OBRA: ES UN INSUMO DEL PLAN SEMANAL.
cronograma System semanas
De empujar materiales a “tirarlos” desde la obra = LA COMPRA SE DISPARA POR UNA SENAL DE CONSUMO
REAL, NO POR UNA FECHA FIJA EN UN GANTT
El sistema pull invierte la logica tradicional de “empujar” materiales hacia la obra segun un DESACTUALIZADO.

plan fijo: cada material se “tira” desde la obra cuando el frente de trabajo real lo necesita,
replicando el Kanban industrial.

SENAL QUE DISPARA QUIEN LA EMITE .
Un Kanban de obra puede ser tan simple
Kanban de reposicién Se pide un nuevo lote cuando el stock de obra llega al punto de pedido Capa!taz 0 Jefe de obra en el punto de C_fjmo Offjs fasnﬁ.{em? fisicos en el oblra'dor
acopio (“stock” y “pedir ya”), o un tablero digital

inculado al Lookahead.
Last Planner System, en la reunién vineuiado al ooranea

Lookahead de 3-6 semanas Confirma gue la actividad que usara el material sigue programada semanal

Makg—rx_eady (liberacidn de Verllfllca gue permisos, planos y mano de obra estén disponibles antes de Responsable de planificacién "
restricciones) emitir la OC s |E[u

FRS o I I Si el PPC cae, se revisa el ritmo de las compras siguientes Reunidn de cierre semanal del LPS CU R so s
Completado

KUTN




COSTO DE INMOVILIZACION DE CAPITAL

Ejemplo numérico: acopio anticipado vs. compra JIT

Comprar antes de tiempo no es gratis: cada peso inmovilizado en stock deja de estar disponible para otra cosa y tiene un costo financiero, ademas del riesgo de dafo, robo u
obsolescencia del material acopiado.

COMPRA ANTICIPADA

CONEERTO (TRADICIONAL) CONPRA T (CEAN - AHORRO ESTIMADO AL REDUCIR EL ACOPIO DE 60 A 10 DIAS:
Monto de la compra 20.000.000 u.m. 20.000.000 u.m. 1.666.666 u.m. (=8,3% DEL MONTO DE LA COMPRA)

Dias de acopio en obra 60 dias 10 dias

Tasa financiera mensual (costo de oportunidad) 4% 4%

Costo financiero de inmovilizacién 1.600.000 u.m. 266.667 u.m. El célculo es orientativo: la tasa financiera y el % de riesgo deben ajustarse a la politica
Riesgo de dafio / pérdida (2% orientativo del monto 400.000 U, 56,667 um. financiera de cada empresa y al tipo de material acopiado.

acopiado)

FORMULA DEL COSTO FINANCIERO DE ACOPIO
Sensibilidad frente a los dias de anticipacion de compra

El costo financiero de inmovilizacién se calcula prorrateando la tasa mensual de costo de oportunidad por los dias reales de acopio. La férmula permite estimar el
impacto de cualquier decisién de anticipar una compra.

Costo financiero = Monto acopiado x Tasa = CADA 15 DiAS ADICIONALES DE ACOPIO INNECESARIO CUESTAN, EN ESTE EJEMPLO,
mensual x (Dias de acopio / 30) 400.000 u.m. — Y ESO NUNCA APARECE EN EL PRESUPUESTO DE OBRA.

COSTO FINANCIERO (sobre 20.000.000 u.m., tasa

DIAS DE ACOPIO mensual 4%)

15 dias 400.000 u.m. La tasa mensual a usar debe ser el costo de oportunidad real de la
P empresa (lo que rinde o cuesta ese capital en otro uso), no una
30 dias 800.000 u.m. cifra arbitraria.

45 dias 1.200.000 u.m.

60 dias 1.600.000 u.m. CURSOS




GESTION DE SUBCONTRATOS

Clausulas criticas

Un subcontrato mal redactado traslada el riesgo de vuelta al comitente, aunque en el papel diga lo contrario. Hay
clausulas que deben revisarse siempre, mas alla del rubro contratado.

CLAUSULA QUE DEBE DEFINIR RIESGO S| FALTA O ES AMBIGUA
Alcance y exclusiones Qué incluye y qué NO incluye el precio cotizado Reclamos por “trabajo adicional” no previsto
Plazo y penalidades Fecha de inicio/fin y penalidad por dia de atraso Sin herramienta contractual para exigir cumplimiento = LA'CLI-'\USU LA MAS CARA ES LA QUE NO
: a ; Y - ESTA ESCRITA: TODO LO QUE NO SE
Hitos de pago Cuando y contra qué certificacion se paga cada cuota Pagos desalineados del avance real de obra g
Pes yeonrad pag 9 PACTO SE NEGOCIA DE NUEVO, EN PLENA
Retencion de garantia % retenido y condicién de liberacion Sin resguardo ante vicios ocultos o incumplimientos OBRA Y EN PEOR POSICION.

Cambios ejecutados sin respaldo contractual ni precio

Modificaciones de obra  Procedimiento para aprobar y valorizar cambios
pactado

Causales y procedimiento para dar de baja al

Rescisidon subcontratista Obra rehén de un proveedor con bajo desempefio

MODELO DE REDACCION DE CLAUSULAS

Borrador de texto tipo, por clausula critica
, . . . . = ESTOS TEXTOS SON UN PUNTO DE PARTIDA: SIEMPRE
Cada clausula critica revisada en la lamina anterior se traduce en un texto contractual concreto. Estos :
DEBEN SER REVISADOS POR ASESORIA LEGAL ANTES

borradores son un punto de partida para estandarizar los subcontratos del estudio, no un contrato listo DE INCORPORARSE A UN CONTRATO
para firmar.

CLAUSULA BORRADOR DE TEXTO TIPO

2}'{%?3;‘3:88 “El presente contrato incluye exclusivamente los items del Anexo |. Queda expresamente excluido: flete, andamiaje, obrador.”

Plazo y “El Subcontratista completara los trabajos en [X] dias corridos. Por cada dia de atraso no justificado se aplicara una multa del 0,1% del
penalidades monto contractual, con un maximo del 10%."

Hitos de pago “Los pagos se realizaran segun el cronograma de certificaciones del Anexo Il, contra la aprobacion de la Direccidon de Obra.”

Retencion de

—— “Se retendra un 5% de cada certificado, liberandose el 50% en la Recepcidn Provisoria y el 50% restante en la Recepcién Definitiva.”

Rescision “El Comitente podra rescindir el contrato por incumplimiento grave, previa intimacion fehaciente con 10 dias de plazo para subsanar.”

CURSOS




CLASE 3
DOCENTE:

HITOS DE PAGO Y RETENCIONES

Ejemplo numérico: subcontrato de estructura metalica

La curva de pagos de un subcontrato debe seguir de cerca la curva de avance fisico real, nunca adelantarse a ella. La retencién de garantia se libera en dos tramos
habituales: uno a la recepcidn provisoria y otro a la definitiva.

HITO DE PAGO % DEL CONTRATO CONDICION DE PAGO RETENCION APLICADA

- Contra firma de contrato y presentacién de
Anticipo 20% garantia P - = CONTRATO: 50.000.000 u.m. —

RETENCION ACUMULADA (5%

Certificado de avance 1 (40% de obra)  30% Contra certificacion de avance fisico verificado 5% s/certificados y recepcién provisoria):
Certificado de avance 2 (80% de obra)  30% Contra certificacion de avance fisico verificado 5% 2.500.000 u.m., LIBERADA RECIEN EN LA
Recepcidn provisoria 15% Entrega y aceptacion de entregables 5% e eiel ol
Recepcidn definitiva (fin de garantia) 5% Vencido el plazo de garantia técnica sin vicios Liberacidn total

La retencion no es una penalidad: es la garantia financiera de que el subcontratista vuelve a corregir lo que falle.

TRAZABILIDAD DEL DATO EN LA PROCURA /+ B CEECibe U S

Registro de OC, versionado de contratos, control documental y auditoria PARA EFECTOS DE CONTROL NI DE

AUDITORIA.
Cada compra y cada contrato genera un rastro documental que debe quedar registrado y ser auditable en cualquier
momento, tanto para el control interno como frente a una auditoria externa o un reclamo del proveedor. « Una compra sin OC registrada es, en
) ) ) los hechos, una compra sin control: no
REGISTRO QUE CONTIENE POR QUE ES CRITICO hay contra qué conciliar la factura.
Fgglstro de dérdenes de compra N° de OC, proveedor, ftem, cantidad, precio y fecha Bag,% para conciliar la factura contra lo efectivamente » Fraccionar una compra grande en
(OC) D varias chicas para evitar el proceso de

ada adenda o modificacion como versién numerada, con o o icitacio 1
C ' Evita ejecutar sobre una version de contrato obsoleta licitacion es una sefial de alerta de

Versionado de contratos fecha v fi t
echay rrmante auditoria.

Exposicion legal si se paga a un proveedor sin

Control documental Seguros vigentes, ART, matriculas, certificados de calidad .
cobertura vigente

Remitos, checklist de recepcion, fotos del estado del

: Respaldo ante reclamos por faltantes o dafios
material

Bitacora de recepcion

CURSOS

Revision periddica de que la compra siguid el proceso

. Detecta desvios, favoritismos o compras fraccionadas
definido

Auditoria de procura




CICLO DE VIDA DEL DOCUMENTO DE PROCURA CLASE 3

DOCENTE:
De la emision al archivo, con historial de versiones

Cada contrato, OC o adenda atraviesa un ciclo de vida propio. Saber en qué estado esta cada documento — y quién es responsable de cada paso — es lo que sostiene la
trazabilidad en el dia a dia.

ETAPA ESTADO DEL DOCUMENTO RESPONSABLE

Emisidn Borrador — version 1.0 Comprador

Revision En revisidn técnica / legal Jefe de obra / Legales .

Abrobacisn Versién aprobada v numerada Direccién de obra = CADA VERSION DEBE QUEDAR ARCHIVADA, NUNCA SOBRESCRITA:
P P Y ANTE UN RECLAMO HAY QUE PODER PROBAR QUE VERSION ESTABA

Vigencia Activo, referenciado en cada OC Administracién de contratos VIGENTE EN CADA MOMENTO.

Modificacion Nueva version (1.1, 2.0...) con historial de cambios Comprador + Direccion

Archivo Cerrado y archivado con toda su documentacién asociada Control documental

DISENO FUNCIONAL DEL AGENTE DE PROCURA

Comparacion, control de desvios y alertas contractuales

El Agente de Procura automatiza las tareas repetitivas del proceso de compras, para que el
responsable dedique su tiempo al criterio de decision y no a la carga y comparacion manual de datos.
= EL AGENTE NO ADJUDICA NI FIRMA NADA: PREPARA

FUNCION QUE HACE EL AGENTE ENTRADA NECESARIA SALIDA LA INFORMACION PARA QUE LA DECISION SEA MAS
RAPIDA Y MEJOR INFORMADA.

Comparacion automatizada Nivela y compara item por item las Cotizaciones en PDF/Excel =~ Tabla comparativa con
de cotizaciones ofertas recibidas de cada proveedor desvios y alcance faltante

Alert do el desvi Cada alerta y cada comparacidn debe quedar trazable a su fuente (OC,
Deteccién de sobrecostos y Compara cada orden de compra Presupuesto de obra erta cuando et desvio . contrato o cotizacion), igual que exige la trazabilidad del dato vista en

. . : " supera un umbral definido (ej. tacl
desvios contra el presupuesto de referencia actualizado, OC emitidas 59%) esla ciase.
(+]

Alertas de vencimiento Monitorea fechas de garantias, Base de contratos con AW.SC.’ aut'c.>mat|co_ con .

anticipacion configurable (ej.
contractual seguros y plazos pactados fechas clave cargadas 15 dfas)

Mantiene el registro versionado de Documentacién de cada Historial auditable por

Trazabilidad documental OC y contratos operacién proveedor y por obra




SINTESIS o e

~N OO O WO -

El ciclo de adquisiciones PMBOK tiene 4 procesos: planificar, efectuar, controlar y
cerrar.

El tipo de contrato elegido define quién asume el riesgo de sobrecosto.

Elegir un proveedor solo por precio es el error mas frecuente al subcontratar.

La matriz de ponderacion traduce criterios cualitativos en un puntaje comparable.

El proveedor méas barato no siempre gana: el puntaje ponderado puede favorecer
a otro.

Controlar las adquisiciones incluye seguimiento de desempeno, cambios y
reclamos.

Un contrato se cierra recién cuando el entregable fue aceptado formalmente.

8

9
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CLASE 3

S|ElU

DOCENTE:

CURSOS

XKUTN

La procura Lean sincroniza las compras con el Lookahead del Last Planner
System.

El acopio anticipado tiene un costo financiero medible, no solo un riesgo
geneérico.

Alcance, pago, retencion y rescision son las clausulas mas criticas de un
subcontrato.

La retencion se libera en tramos, recién completa en la recepcion definitiva.

Toda compra sin orden de compra registrada queda, en la practica, sin control.

Un buen prompt de procura define contexto, rol, tarea, formato de salida y
restricciones.

El Agente de Procura compara, detecta desvios y alerta vencimientos, pero no
decide ni firma.



CLASE 3
DOCENTE: EMILSE KASEM

GRACIAS
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Clase 3 - Ciclo PMBOK de Adquisiciones, Procura Lean y Diserio del Agente de Procura

CURSOS

KUTN




