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Opinion

“centralazo”.

Elincremento en la tasa
eranecesario, yaquela com-
binacién de un mayor gasto |
fiscal, la incertidumbre poli-
ticaylosretiros de los fondos |
previsionales estin empujan- |
dolainflacion aniveles preo-
cupantes (6 % anual). A me- |
dida que los efectos negati- |
vos de lapandemiase fueron |
disipando, la produccion tu-
VO una recuperacion signifi- |
cativa. Sin embargo, y a pe- |
sar de que la economia se es-
taba recuperando fuerte-
mente, la demanda interna |

se empujo de sobremanera.

Se debe cuidar que lain- |
flacién no cobre “vida pro- |
pia” y se termine castigando
el poder de compra, princi- |
palmente de las familias con

menores ingresos.

Sin embargo, pueden |
existir efectos negativos por
lasorpresadetasa,albrindar
una sefial de que el Banco |
Central estd estimandoun es- |
cenario mas dificil de control
delainflacién de lo que pue-
de ocurrir, lo cual gatillaria |
un efecto indeseado: lasem- |
presas podrian ajustar ain
mas sus precios al alza, con- |
tribuyendoatin masaunain-
flacién desbocada. Adicio- |
nalmente, también se puede
inducir a una mayor deman- |
da de délares como refugio |
adicional contra la inflacion,
loque depreciaria masel pe- |
so y puede alimentar ain

mias la inflacion.

Enmiopinion, hubierasi-
dopreferibleunasecuenciade
incrementos anticipados de |
menor magnitud, antes que

unagran y brusca sorpresa.
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“Centralazo™
cantes era
mejor?

i hablamos de sorpre-
S sas, el Banco Central |

brindé una muy sig-
nificativa en su dltima reu- |
nién de politica monetaria, |
donde aplicé la mayor alza
a la tasa de interés en 20
afios, subiendo la tasa rec- |
tora de 1,50% a 2,75%. El
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ntre los elementos

E que forjaron el virtuo-

so periodo de progre-

soy crecimiento econdmico

en nuestro pais, desde 1990

hasta hace pocos aios, des-

tacan las licitaciones o con-
cesiones.

Asi, con un auge impul-
sado a partir de los gobier-
nos del cambio de siglo, a
cargo de Eduardo Freiy Ri-
cardo Lagos, las concesio-
nes se han expandido vigo-
rosamente en Chile, favore-
ciendo la modernizacion de
la infraestructura priblica y
privada, en carreteras, ter-
minales portuarios y aé-
reos, también en la matriz
energética e incluso en ser-
vicios como la emision de
las cédulas de identificacion
personal en el Registro Civil.

Ellos son apenas algu-
nos e¢jemplos, entre malti-
ples otros, que abarcan des-
de contratos de enormes ci-
fras economicas adjudica-
dos a grandes consorcios in-
ternacionales, como los
ejemplos antes descritos,
hasta otros de menor cuan-
tia, como los servicios de
aseo, seguridad o casino de
alimentacion en tantas or-
ganizaciones.

Interesante es entonces
conocer mas acerca de las li-
citaciones. A continuacion,
una descripeion de aquello.

https:/f/www.mercuriovalpo.cl/impresa/2021/11/13/full/cuerpo-principal/13/

GESTION DE LAS
LICITACIONES

El primer paso es planificar el
servicio o los productos que
se adquiriran, definiéndose
las especificaciones técnicas,
administrativas y los plazos.

Lasegunda etapaes pla-
nificar la contratacion, pre-
parando las bases de licita-
cion con los documentos
mediante los cuales se abri-
ra el concurso entre los po-
tenciales proveedores o con-
tratistas.

La tercera fase es solici-
tar la respuesta de los poten-
ciales contratistas, quienes
proporcionaran sus ofertas
acerca de como alcanzar las
necesidades del mandante,
quien es la entidad que abre
lalicitacion y que gestionasu
contrato.

El paso siguiente es se-
leccionar al proveedor, para
lo cual se aplican criterios
para elegir en conformidad
con los requerimientos. En-
tre los criterios tipicos se in-
cluyen: el precio de la pro-
puesta, el servicio de post-
venta, la experiencia, las ca-
racteristicas técnicas del ser-
vicio, la solvencia financiera
del proveedor, las garantias,
las competencias del perso-
nal clave, etc.

Una quinta etapa es ad-
ministrar el contrato una vez
adjudicado, para asegurar

que el contratista cumpla los
requerimientos contractua-
les. A suvez, en grandes pro-
yectos se requiere adminis-
trar las interrelaciones entre
los distintos proveedores.
Lasextay dltima etapa es
el cierre del contrato, en don-
de se verifica que todo el tra-
bajo se realizé acorde a lo
convenido y se archivan los
resultados para posibles nue-
vos procesos de concesion.

ALGUNAS
RECOMENDACIONES

Al planificar las adquisiciones
con contratistas externos, se
aplica la clasica cita popular
de pastelero atus pasteles. Es
decir, si no es capaz ni debe
hacerlo, mejor comprarlo he-
cho. Asi alguien externo, es-
pecialista en su labor, pro-
porcionara el producto o ser-
vicio al mandante a cambio
de una cierta cantidad de di-
nero a cambio.

Relevante es que a través
del contrato se cree un vineu-
lo de comunicacion entre las
partes, a fin de evitar cual-
quier conflicto de interpreta-
cion y llegar a una compren-
sion mutua con claras expec-
tativas que consoliden el éxi-
to reciproco. Hay que tener
presente que si el proveedor
pierde, el proyecto del man-
dante también pierde, requi-
riéndose esfuerzos adiciona-
les y contra el tiempo parare-
programar lo pendiente.

BASES DE LA LICITACION

Suelen elaborarse dos pliegos
licitatorios: bases técnicas,

las que se enfocan en el con-

tenido y los criterios para la
adjudicacion del contrato; y
bases administrativas, las que
se orientan en la operacion
del contrato, incluyendo los
flujos de informacion y de di-
nero entre las partes, ademds
de los plazos imperantes.

En las bases técnicas se
estructuran los aspectos es-
pecificos para los postulan-
tes: formularios, términos de
referencia, acuerdos de con-
fidencialidad y convenios de
exclusividad, entre otros.

Mientras que, en las ba-
ses administrativas, hay que
establecer si el contrato es de
precio fijo o variable (con un
reembolso de los costos mas
un porcentaje de ganancia
para el proveedor), de llave
enmano para el contratista o
por administracién de mate-
riales, amén de si la forma de
pago es contra entrega del
producto o bien mediante
pagos anticipados

SINTESIS
Una licitacion comienza defi-
niendo el alcance del concur-
soy abriendo una convocato-
ria a empresas postulantes,
en donde segn criterios y
ponderaciones estindares se
analizan y cualifican las pro-
puestas recibidas, de modo
tal de seleccionar al contratis-
ta mas valioso para ejecutar
un proyecto o una parte de él.
Adjudicada la concesion,
se requiere administrar la re-
lacion con el contratista, cau-
telando el cumplimiento de
las condiciones del contrato y
de los objetivos para ambas
partes. 3

Cal Newport

n un munde lleno de

E distracciones es cada
vez mas dificil lograr

un estado de concentracion

que permita desarrollar ade-
cuadamente tareas de alta

. complejidad en nuestros tra-
© bajos, estudios o vida perso-
- nal. En este libro, Cal
 Newport, académico de

Georgetown University y ex-
pertoen temas de productivi-
dad personal, propone una
metodologia para lograr re-
vertir esta situacion.

El texto se estructura en
dos partes. En la primera se
desarrolla el argumento de

por qué la capacidad de con-

centracion y enfoque es una

habilidad cada vez mas esca-
| say, por ende, valorada en el
¢ mundo profesional. En la se-
. gunda, el autor propone la

adopcion de cuatro sencillos
hibitos en nuestras rutinas
que buscan contribuir al de-

- sarrollode tan preciada habi-
- lidad.
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web

sta pagina web presen-

E tainformacién muy de-
tallada para el andlisis

de inversiones en derivados fi-

i nancieros, criptomonedas,

materias primas, indices y ac-

. ciones.

Cuenta con informacion fi-
nanciera de titulos y commodi-

| ties que cotizan en los princi-

pales mercados bursatiles del
mundo.

Recopila datos historicos
de precios y volimenes tran-
sadosy, a través de tecnologia
avanzada e instrumentos ana-
liticos modernos, permite a
agentes economicos de cual-
quier nivel estar en la primera

. linea del rendimiento del
- mercado.

Entrega opiniones y reco-

¢ mendaciones sobre una base
. demasde350 opciones dein-

version, pudiendo ser utiliza-
da como referencia para pro-

. fesionales que se desempe-

fien en lagestion de activos fi-
nancieros.
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